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GLOSARIO 
ACUERDO COMERCIAL: Compromiso multilateral o bilateral entre estados cuyo 
objeto es armonizar los intereses respectivos de los nacionales de las partes 
contratantes y aumentar los intercambios comerciales. En el mundo económico 
actual existen, fundamentalmente dos tipos de acuerdos comerciales: los de 
cooperación y los de Integración. 
ADUANA: Organismo facultado para controlar el tráfico internacional de las 
importaciones y exportaciones. 
AFORO: Operación de reconocimiento de mercaderías y unificación de su 
naturaleza, valor, peso, medida, clasificación, determinación de los derechos e 
impuestos que le son aplicables. 
ARANCEL ADUANERO: Contiene los diversos derechos o impuestos que deben 
pagar en las aduanas de la República, las mercancías que se internan en el país o 
se exportan. 
ARBITRAJE: Proceso por el cual se someten las materias primas en disputa o 
controversia, al juicio de una o varias personas previamente señaladas por las 
partes, sin que haya necesidad de someter el problema a los tribunales 
correspondientes. 
CAJA: (BX) es un pequeño embalaje de cartón corrugado o madera aserrada, 
cortada, desenrollada o contrachapada, de una forma cualquiera generalmente 
provisto de tapa. 
XXV 
CÁMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL: (CCI): Fundada en 1919. como 
consecuencia de la conferencia Internacional de Comercio (Atlantic City, Estado 
Unidos), con sede en París. Es una organización no gubernamental a quien las 
naciones Unidas ha dado un Estatuto Consultativo, su misión es el estudio de 
medios de simplificación y normalización de reglas y usos del Comercio 
Internacional. Ha traído usos, sistemas, fórmulas legales y económicas para los 
expertos de más de 60 países, participando de esta política, industriales, 
comerciantes, banqueros, aseguradores y abogados del mundo entero. 
CONTROL ADUANERO: Es el conjunto de medidas tomadas por la autoridad 
aduanera con el objeto de asegurar la observancia de las disposiciones aduaneras. 
CRÉDITO DOCUMENTARIO IRREVOCABLE: Crédito que porta un compromiso 
firme del Banco emisor con respecto al beneficiario, que no puede cancelar ni 
enmendarse sin la aprobación de todas las partes interesadas. 
CUOTA: Una restricción cuantitativa establecida por un estado, para controlar la 
importación de ciertos artículos. Las variaciones del sistema de cuotas utilizadas 
por diferentes países. 
DERECHO PORTUARIO: Tasa que se impone a las cargas que pasan por el 
muelle de un puerto. 
DESESTIBA: Consiste en tomar la carga de la bodega del buque utilizando el 
gancho de este. 
DUMPING: Es un término técnico usado en el Comercio Internacional para 
significar la venta de un producto en moneda extranjera a precios más bajos de 
aquellos a que el mismo producto se vende para el consumo doméstico en el país 
que lo produce. 
ELASTICIDAD DEL PRECIO DE LA DEMANDA: La relación entre el cambio del 
precio de un producto y el cambio consiguiente en la cantidad que puede 
venderse. Si una pequeña variación en el precio va acompañada de una variedad 
grande en la cantidad vendida, se dice que la demanda es elástica. 
EMBALAJE: Es el objeto destinado a envolver o a contener, temporalmente, a un 
producto o conjunto de productos durante su manipulación, su transporte, su 
almacenamiento o su presentación para la venta, con miras a protegerlo y facilitar 
estas operaciones. 
ESTIBA: Consiste en la movilización de cargamentos desde el gancho del buque 
hasta la bodega o cubierta de este, para colocar convenientemente la carga de 
acuerdo con las condiciones marinas. 
EXPORTACIÓN: Operación que supone la salida de mercancías fuera de un 
territorio aduanero y que produce como contrapartida una entrada de divisas. 
EX — QUAY: Terminología inglesa. Término de cotización que incluye la entrega 
de mercancía en bodega de aduana, derechos arancelarios y otros gastos hasta 
entrega al comprador dentro de la Aduana. 
FACTURA COMERCIAL: Es el documento expedido por el vendedor, donde van 
relacionadas todas y cada una de las mercancías a exportar e importar con los 
precios unitarios y totales y demás anotaciones requeridas en el Comercio Exterior. 
GRÚA: Máquina para levantar carga u objetos pesados y que mientras los 
mantiene en suspensión, los mueve horizontalmente para asentarlos en otros 
sitios. 
INSPECCIÓN ADUANERA: Es la actuación realizada por la autoridad aduanera 
competente, con el fin de determinar la naturaleza, origen, estado, cantidad, valor, 
clasificación arancelaria, tributos aduaneros, régimen aduanero y tratamiento 
tributario aplicable a la mercancía. 
LISTA DE EMPAQUE: Es la relación de las mercancías heterogéneas contenidas 
en cada bulto. La lista de empaque puede ser sustituida por la factura. 
MANIFIESTO: Inventario completo y detallado, a la vez que valorizado, de las 
mercancías que transporta una nave, con indicación del origen, tipo de mercancías 
y destinaciones. 
MANIFIESTO DE EXPORTACIÓN: Es un documento mediante el cual la aduana 
certifica y legaliza que la mercancía salió del país. Puede ser diligenciado por el 
agente de aduana o por el exportador. 
MERCADOTECNIA: Actos o acontecimientos relacionados con el mercado. 
Proceso de sacar mercancías tomadas de la línea de producción y llevadas al 
consumidor. Actividades de negocio que comportan transferencias de mercancías o 
adquisición de servicios. 
NORMALIZACIÓN TÉCNICA: Proceso de formular y aplicar reglas con el 
propósito de establecer orden en una actividad especifica, para beneficio y con la 
cooperación de los interesados y en particular, para la obtención de una economía 
óptima de conjunto en relación con los diseños de máquinas, construcciones y 
otros ramos de la tecnología. 
PALETIZACIÓN: Sistema de almacenaje o transporte de mercancías mediante el 
empleo de paletas. Este sistema permite aplicar diversos embalajes sobre un 
elemento llamado paleta, con la que puede manipularse un peso considerable 
(aprox. una tonelada) en una sola operación, en lugar de tener que operar los 
embalajes uno a uno. 
PRECINTO ADUANERO: Es el conjunto formado por un fleje, cordel o elemento 
análogo, que finaliza en un sello o marchamo y que dada su naturaleza y 
características permiten a la autoridad aduanera, controlar efectivamente la 
seguridad de las mercancías contenidas dentro de una unidad de carga o unidad 
de transporte. 
PRECIO DE MERCADO: Bajo condiciones de competencia pura, se trata del nivel 
al cual la cantidad de mercancías ofrecidas por los vendedores, es igual a la 
cantidad que tomarán los compradores, en un mercado particular y en un tiempo 
dado. 
PUERTO DE ENTRADA: Para efecto de las regulaciones de aduana significa 
cualquier lugar que designa el gobierno y donde existen oficinas aduaneras, se 
denomina puerto habilitado. 
RÉGIMEN ADUANERO: Es el tratamiento aplicable a las mercancías sometidas al 
control y vigilancia de la autoridad aduanera, mediante el cual se les asigna un 
destino aduanero específico de acuerdo con las normas vigentes. Los regímenes 
aduaneros son importación, exportación y tránsito. 
SOCIEDADES DE INTERMEDIACIÓN ADUANERA: Son las personas jurídicas 
cuyo objeto social principal es el ejercicio de la Intermediación Aduanera, para lo 
cual deben obtener autorización por parte de la Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales. 
TRANSITO: Conjunto de operaciones para el despacho de mercancías en 
Aduanas, realizadas por empresas especializadas que tienen la categoría de 
transitorias. 
UTILIDAD NETA: Es la generada en un período dado por las operaciones 
normales de una Empresa, considerada, después de la determinación de impuestos 
y antes de las apropiaciones de reservas que constituyen superávit ganado. 
PRESENTACIÓN 
El modelo de desarrollo económico colombiano sufrió un cambio sustancial a partir 
de 1991. En efecto, después de más de tres décadas de desarrollo hacia adentro, 
el país abordó un proceso de apertura económica que ha volcado la economía 
nacional hada el mundo. El anterior modelo se apoyaba esencialmente en el 
mercado interno como motor de desarrollo, utilizando para ello altos niveles de 
protección a la producción doméstica mediante barreras arancelarias y no 
arancelarias. 
El nuevo modelo del aparato productivo expone a la competencia internacional la 
manera de alcanzar una mayor eficiencia productiva, fomentar mayores niveles de 
empleo y de crecimiento económico y asumir el reto de insertarse en las 
corrientes de la globalización comercial a escala internacional. Este reto que 
impone el mercado, ha originado que en los últimos años se diseñen y se 
desarrollen estrategias de producción y de mercadeo con el objeto de fortalecer los 




Algunas pequeñas y medianas empresas que operan en nuestro país, realizan sus 
transacciones nacionales e internacionales a través de los Incoterms. Pero al 
desconocer cómo manejar una estructura adecuada de costos y cotizaciones 
internacionales, ocasionan ofertas exportables sobrevaloradas o subvaloradas. 
Por ello se busca desarrollar un modelo o estructura de costos y cotización 
internacional que sirva de herramienta para las exportaciones de productos 
confeccionados en este caso, objeto de estudio, las camisas para hombre. Para 
ello se expondrá el caso de una exportación de 20.000 camisas dirigidas al 
mercado de los Estados Unidos (Miami), realizada por una pequeña empresa de 
confecciones que se denominará "MEN POINT" localizada en la ciudad de Santa 
Marta. 
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Nuestro país presenta una importante y privilegiada ubicación geográfica que le 
permite una marcada proyección industrial. Sin embargo, la actual realidad refleja 
un bajo nivel de desarrollo económico y un ambiente poco competitivo generado 
por un deficiente nivel de inversión en infraestructura, tecnología, equipamientos 
básicos y de un entorno caracterizado por la inseguridad e incertidumbre debido a 
los conflictos que originan los grupos al margen de la ley en el país. Estas 
deficiencias y debilidades limitan la visión empresarial tanto de producción como 
de comercialización, lo cual conlleva entre otros factores al detrimento del 
bienestar social y la calidad de vida. 
Al interior de algunas empresas, se lleva a cabo una inadecuada cotización de sus 
productos al presentar una oferta exportadora a compradores extranjeros debido a 
que desconocen la manera correcta de realizar dicha cotización internacional; de 
tal forma que se presentan entre otros, los siguientes problemas con la estructura 
de costos y cotización internacional: 
Muchos exportadores cotizan sus ventas en moneda local y no en monedas 
fuertes como el dólar. 
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Problemas con la negociación por ofertas mal elaboradas. 
Desconocimiento de la terminología manejada en el comercio internacional 
Mala elección en la estructura de costos (costeo directo o por absorción). 
Se observa en el país que las empresas están cerrando día tras día porque no 
obtienen los ingresos que les permitan seguir funcionando. Esto ha conducido a 
que se incremente el número de personas desempleadas. 
Una de las opciones para solventar los inconvenientes que generan en el país una 
contracción del desarrollo económico y social, son las exportaciones. Pero, las 
dificultades y el gran número de competidores que las empresas colombianas 
enfrentan, exigen de un manejo gerencial estratégico y con ello la administración 
racional de los costos, así que sí quiere ser competitiva tanto en los mercados 
nacionales como en los internacionales deberá asumir, si desea hacer parte exitosa 
del juego, un manejo gerencial estratégico de sus costos y por ello aprender a 
diseñar una estructura de costos y cotización internacional acertada. 
El presente proyecto pretende desarrollar un marco de referencia disponible para 
las personas y empresas que deseen obtener información, conocimientos y una 
ampliación analítica sobre el tema, encontrando una vía confiable para exportar 
sus productos; en este caso mediante el sistema de transporte marítimo. 
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1.1 ANTECEDENTES 
A nivel mundial el comercio de textiles y confecciones desde mediados de los años 
setenta hasta el 31 de diciembre de 1994 estaba regulado por el Acuerdo de 
Multifibras (AMF), el cual contemplaba oportunidades crecientes para la 
exportación de estos productos en forma razonable y ordenada a fin de evitar los 
efectos perturbadores en los mercados individuales en los países exportadores e 
importadores. 
Con la transición del GATT a la OMC se pone en marcha el desmonte gradual del 
AMF, el cual inició el 1 de enero de 1995 y finalizará el 1 de enero del año 2005. 
En forma paralela se crea el Acuerdo de textiles y Confecciones (ATC) dentro del 
marco de la OMC, el cual se encargará de regular el comercio mundial a partir del 
año 2005. 
A nivel nacional, la industria textil-confeccionista estuvo protegida desde la crisis 
de los años treinta, generando así un crecimiento vertiginoso y convirtiéndose en 
un sector dinámico, y se logró desarrollar aún más debido al modelo sugerido por 
la CEPAL conocido como "El Modelo de Sustitución de Importaciones en donde el 
proceso de industrialización se inició con aquellos bienes, como las confecciones, 
35 
que no requerían de tecnologías complicadas ni inversiones cuantiosas y que por 
tales razones eran de fácil producción local. 
Sin embargo, desde la apertura económica se ha observado un desaceleramiento 
en la evolución de las exportaciones de confecciones colombianas, debido a la 
pérdida de competitividad del sector como consecuencia de factores como las altas 
tasas de interés, el precio del producto y el nivel de la tecnología que sumadas al 
contrabando y la dificultad para adquirir nuevas tecnologías para la industria ha 
afectado los ingresos de las empresas. 
El reto para Colombia en el marco de la competencia internacional, está en la 
reorientación de las políticas industriales a través de la adquisición de nuevas 
tecnologías, la capacitación de la mano de obra, de herramientas gerenciales para 
la competitividad, de la reconversión industrial y de un manejo gerencial 
estratégico de costos; con el fin de aumentar la productividad y de esta forma 
atraer, incrementar y mantener los mercados internacionales de la confección. 
Con respecto a este punto en el país; entidades e instituciones como Proexport, la 
Cámara de Comercio y el Ministerio de Comercio Exterior han realizado estudios y 
análisis correspondientes al comportamiento económico y social del sector de 
textiles y confecciones, concluyendo que para el desarrollo de ventajas 
competitivas de los productos colombianos en los mercados extranjeros. Hay que 
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hacer énfasis especial en el desarrollo de factores como: la disminución de costos, 
mejoramiento de la calidad y la innovación en el diseño, así como la actualización 
constante de las tendencias, en patrones y en moda mundial. 
Estudios desarrollados por Ramiro Delgado Cardona en su libro "Los Precios en la 
Comercialización Internacional", muestran que el precio de venta de un producto 
resume el nivel de competitividad de una empresa; por lo tanto para llegar a él es 
necesario lograr eficiencia en costos y alcanzar altos niveles de productividad. 
En consecuencia, lo que debe hacerse es dar un manejo gerencial estratégico a los 
costos, utilizando una metodología que permita conocer los costos reales del 
producto de la manera más objetiva posible aplicándole a éste solamente los 
costos causados con motivo de su producción y de su venta. 
En 1998, durante el transcurso de las materias Exportaciones y Costos, Precios y 
Cotizaciones Internacionales ambas dictadas por el docente Carlos padilla, fue 
realizado por los estudiantes Carlos Florez, .Dinora Otero, Ronald Pabón y Elvis 
Orozco un trabajo de investigación concerniente a la exportación de camisas a 
Hamburgo (Alemania) desde el Puerto de Santa Marta. Este se constituye como el 
pilar de referencia para la elaboración del presente proyecto y el motivo por el cual 
el creciente interés por desarrollar una estructura de costos y cotizaciones 
internacionales como temática de tesis de grado. 
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El Programa de Economía con énfasis en Economía Internacional de la Universidad 
del Magdalena, a través de las tesis de grado y de trabajos de investigación, ha 
desarrollado estudios concernientes a la industria manufacturera, la distribución 
física internacional y estructuras de costos, de los cuales es destacable mencionar 
los realizados por los estudiantes: Gustavo Marín, Patricia Morón y Reynaldo 
Celedón que se titula "Estudio del cambio técnico medido como la variación de la 
productividad total de los factores de la industria manufacturera de la Costa 
Atlántica 1974 - 1991". Concluyó que el crecimiento industrial registró un balance 
poco aceptable dentro de la concepción de progreso técnico explicado por las 
variaciones en las tasas de crecimiento. 
El trabajo de grado conocido como "Distribución Física Internacional del banano 
Santa Marta-Francfort según INCOTERMS Ex — WORK, FOB, DDP"; desarrollado 
por Margarita Posada y Oscar Peralta Figueroa, encontró que un alto porcentaje de 
los productores bananeros no conoce como se realiza una exportación, ya que la 
fruta producida es comprada bajo el sistema FOB, por grandes compañías 
comercializadoras dedicadas al comercio de banano en los mercados 
internacionales. 
Universidades como la EAFIT de Medellín, a través de su departamento de 
Ingeniería de Producción, ha realizado trabajos concernientes a las exportaciones y 
que sirven de base también para el desarrollo del presente proyecto; los 
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estudiantes 3uán Felipe Lara y Anna Salazar con su tesis de grado titulada 
"Planeación y Programación de chaquetas de cuero para exportaciones para el 
caso específico de una compañía llamada Brenzo, concluyó que ésta tiene 
deficiencias en el sistema de control de producción y se aconsejó contratar 
asesoría para revisar todo el sistema de información y todos los procesos 
colaterales en el cual se incurre en el proceso productivo. 
Asimismo, trabajos de investigación desarrollados por los profesores de la 
Facultad de Ciencias Económicas Carlos Padilla, Rigo Murgas, Manuel Bustamante, 
Blanca González, Telésforo Montero y Roberto Mendoza, en materias como 
Exportaciones, Distribución Física Internacional, Comercio Exterior, Gerencia 
Internacional, Integración Económica y Costos, Precios y Cotizaciones 
Internacionales, servirán de referencia y consulta para el logro de los objetivos 
planteados; además de cada uno de los conocimientos adquiridos durante el 
transcurso de dichas materias al interior de las aulas de clase. 
En este proyecto, se diseñará una metodología consistente en una estructura de 
costos y cotización internacional para un producto confeccionado, en este caso 
camisas, y que se basará en la teoría de costos, precios y cotizaciones 
internacionales y de un material bibliográfico que exponga las estrategias de cómo 
realizar una exportación competitiva. 
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1.2 MARCO TEÓRICO 
"La Agroindustria en Colombia ha disminuido en un 30% de sus cultivos, haciendo 
comparaciones con la agroindustria algodonera mundial, que ha incrementado su 
productividad, debido a su tecnología, control y sistemas modernos. Gran parte de 
la producción en Colombia ha sido sustituida por otros productos como la soya, y 
por la sustitución de precios no rentables, su participación en el mercado nacional 
ha decrecido. Muchos textileros prefieren parar sus plantas de hilandería menos 
eficientes para aprovechar los bajos precios internacionales, observando la 
perspectiva de que importar es mejor negocio que producir. 
El sector textil en el ámbito internacional es muy sensible a la competencia 
externa, por ello se presentan desniveles en el mercado, dando lugar a prácticas 
desleales de comercio ocasionadas también por los factores de moda y clima, 
generando una oferta de saldos y excedentes a precios muy por debajo del costo, 
donde el reto del sector oficial es garantizar un capital y deberá proveer a las 
autoridades de comercio, herramientas para controlar prácticas desleales como el 
dumping, la subfacturación, cotizaciones mal encaminadas, contrabando técnico, 
para asegurar una mínima calidad del producto. 
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Es responsabilidad de los operadores económicos del país, vale decir, los 
empresarios del sector textil y de confección, poner en práctica nuevos esquemas 
de venta, de comercialización, de cooperación al interior del sector que lo 
fortalezcan para competir con calidad, precio, cumplimiento en fechas y lotes de 
entrega, y programas de comercialización internacional".1  
Cuando se mira la historia reciente del sector exportador colombiano, una de las 
áreas que saltan a la vista en el sector textil y de confecciones; es que se han 
logrado avances que muestran las políticas adelantadas por los diferentes 
gobiernos, debido a que la apertura económica trae consigo retos y oportunidades. 
Siendo uno de estos retos principales, la innovación tecnológica, ahora que los 
textiles colombianos compiten en pie de igualdad con los productos de otras partes 
del mundo; es más importante que nunca tener procesos productivos adelantados 
tecnológicamente. 
"En el ámbito global, el Ministerio de Relaciones Exteriores apoya la industria textil 
y de confecciones, coopera con los industriales y comerciantes que viajan a abrir 
mercados o a importar maquinaria; están atentos a prácticas eventuales, 
desleales al comercio que atenten contra la presencia de textiles colombianos en 
los mercados mundiales".2 
1 Colombia textil No. 11 de Agosto — Septiembre de 1993. R — 18 
2 BARRAGAN MUJICA, Silvestre. En: Colombia textil No. 106 de Mayo — Junio de 1992 
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"Los nuevos paradigmas nos enseñan que las ventajas que en Colombia residían 
en una localización estratégica, una disponibilidad de recursos naturales, clima 
variado y una mano de obra trabajadora, hoy estas ventajas comparativas no son 
suficientes para competir internacionalmente, por esta razón es imperativo 
desarrollar ventajas competitivas que le permitan al sector productivo competir con 
un mundo abierto, una Economía globalizada y dentro de un continente en proceso 
de integración".3 
La competitividad de las exportaciones de Colombia en el mercado norteamericano 
depende esencialmente de factores internos del país. Hay factores determinantes 
en el país demandante (Estados Unidos), como las preferencias arancelarias, que 
aunque juegan un papel importante no son garantía de penetración y 
sostenimiento en el mercado. 
Colombia cuenta con dos esquemas preferenciales con los Estados Unidos de los 
cuales goza hasta el momento: el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) y el 
Andean Trade Preference Act- ATPA. 
' Resumen Específico. Investigación: Estados Unidos corno principal socio comercial de Colombia P 73 
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1.2.1 Andrean Trade Preference Act. El ATPA vence en el año 2001. Durante 
una de las reuniones realizadas en el año de 1999, la Comisión Bilateral de 
Comercio e Inversión entre Estados Unidos y Colombia, hubo logros y avances 
significativos especialmente para Colombia. Estados Unidos se ha vinculado al 
proceso de lucha contra el narcotráfico y sus actividades conexas, a través del 
ATPA. Esto permite al gobierno colombiano, dirigir sus esfuerzos a implementar 
una política para el largo plazo, que logre la sustitución de los cultivos ilícitos. El 
ATPA cubre 6000 productos colombianos. 
1.2.2. Sistema Generalizado de Preferencias- SGP. Estados Unidos otorga 
una franquicia arancelaria, de forma unilateral a muchos productos importados 
provenientes de los países beneficiarios, uno de ellos Colombia. Este cubre 4000 
productos colombianos. 
Los nuevos esquemas de la economía mundial tales como la creación de grupos o 
bloques económicos, de acuerdos, o de convenios ofrecen nuevas opciones y 
oportunidades de desarrollo. Es de destacable mención el Área de Libre Comercio 
en América, ALCA, conformado en diciembre de 1994 por los jefes de Estado de 
las 34 naciones de América los cuales suscribieron un acuerdo para el desarrollo y 
la prosperidad del continente. Este acuerdo tuvo cuatro objetivos fundamentales: 
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Preservar y fortalecer los regímenes democráticos del continente. 
Promover la prosperidad a través de la integración económica y el libre 
comercio. 
Erradicar de América la pobreza y la discriminación. 
Garantizar el desarrollo sostenible y conservación del medio ambiente para las 
generaciones. 
En materia legislativa se han establecido políticas de comercio exterior 
fundamentadas con el fin de fomentar y promover las exportaciones colombianas. 
En marzo de 1967 se expide el decreto 444, complementado por los decretos leyes 
688 y 691 del mismo año, los cuales forman lo que se llamó "Estado de cambios 
internacionales y de Comercio Exterior'. Este decreto estuvo contenido por varios 
aspectos que conforman su contenido y que podemos resumir en los siguientes 
cinco literales: 
a. Los cambios internacionales. El principio de la concentración de las reservas 
internacionales era el fundamento de la política que orienta esta materia. Ello 
queda claramente establecido en los mecanismos sobre el reintegro de divisas 
producidas por las exportaciones, sobre el monopolio del comercio de oro y 
sobre la venta al Banco de la República de las divisas que se reciban por los 
particulares a título de pago de servicios, inversiones de capital extranjero y 
empréstitos externos. 
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Igualmente el principio de la concentración de las reservas internacionales se 
concretó por medio de las disposiciones relativas a la negociación y posesión de 
divisas, sobre las cuales se establecen drásticas prohibiciones, al consagrar que 
solamente el Banco de la República podía recibir depósitos de monedas 
extranjeras y que cualquier negociación de las mismas debió hacerse 
necesariamente por conducto o con dicho banco central. 
Desde luego estas disposiciones tuvieron excepciones que básicamente estaban 
determinadas por la necesidad imperativa que algunas actividades económicas 
tienen de poder recibir y manejar monedas extranjeras. La actividad del 
turismo o la de la hotelería, o la de los transportes internacionales, no podrían 
funcionar sí la prohibición de negociar divisas se estableciera plenamente para 
ellas. Así mismo, gozaban de excepciones en esta materia las personas que 
residían temporal o transitoriamente en Colombia, y desde luego, los agentes 
diplomáticos y consulares acreditados en el país y los jefes de misiones 
internacionales. 
En consecuencia, esta materia se fundamentó en la obligación de negociar con 
el Banco de la República las monedas extranjeras referidas a los siguientes 
ingresos: el producto de la exportación de bienes, el producto de la venta de 
servicios, las inversiones de capital extranjero que el país recibiera y los 
rendimientos de los capitales nacionales invertidos en el exterior. 
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Las exportaciones. La filosofía que orienta en materia de exportaciones es la 
del fomento y la diversificación de éstas, para lo cual se establecen 
mecanismos que pretenden lograr este propósito como la consagración de la 
libertad de exportación (hoy completamente desvirtuado por la interpretación 
que le han venido dando los funcionarios administrativos a las normas que lo 
contienen), el establecimiento de estímulos tributarios, financieros y de 
promoción a la actividad exportadora, la institución de mecanismos como el 
Plan Vallejo que busca facilitar la importación de bienes que puedan generar 
exportaciones, y otros que, significan un estímulo gubernamental a esta 
actividad. 
Las importaciones. El estatuto consagró un régimen de importaciones que ya 
venía operando en el país desde la expedición de la Ley 1 de 1959, sólo que el 
decretó le da una mayor agilidad en cuanto a los organismos y procedimientos 
para la conformación de las listas de importación. 
La integración económica latinoamericana. Contiene importantes decisiones en 
materia de integración y muchas de las instituciones establecidas en el estatuto 
han servido de modelo a los más importantes procesos integracionistas en este 
continente. 
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e. Los organismos de comercio exterior. En materia de administración del 
comercio exterior, se buscó coordinar la actividad de los diferentes organismos 
gubernamentales que participan en el desarrollo de este proceso. A tal efecto 
creó organismos como el Fondo de Promoción de Exportaciones y la Oficina de 
Cambios, reestructura otros como la oficina de Control de Cambios y la 
Superintendencia de Comercio Exterior y en general determina las funciones 
que a cada organismo le corresponde cumplir. 
En 1991 se expide la Ley 7 que desde el punto de vista de su naturaleza jurídica 
merece el calificativo de "Ley Miscelánea", ya que ella participa de la condición de 
ley marco. Dicta reglas generales para regular el comercio exterior, le concede 
facultades extraordinarias al Presidente de la República con arreglo a lo dispuesto 
en el Numeral 10 del art. 150 de la Constitución para que realice las adecuaciones 
de la infraestructura administrativa, tendientes a poner en ejecución ese nuevo 
esquema de organización del comercio exterior establecido por la misma ley; y 
tiene las características de ley ordinaria al crear organismos como el Ministerio de 
Comercio Exterior, el Consejo Superior de Comercio Exterior, el Banco de Comercio 
Exterior y el Fondo de Modernización Económica, atribuyéndoles sus 
correspondientes funciones. 
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En ella, se establecen pautas generales como la libertad de ejercicio del comercio 
exterior y los principios generales para la regulación gubernamental del comercio 
exterior, estos referidos son: 
Impulsar la internacionalización de la economía colombiana para lograr un 
ritmo creciente y sostenido de desarrollo. 
Promover y fomentar el comercio exterior de bienes, tecnología, servicios y en 
particular, las exportaciones. 
Estimular los procesos de integración y los procesos comerciales bilaterales y 
multilaterales que amplíen y faciliten las transacciones externas del país. 
Impulsar la modernización y la eficiencia de la producción local, para mejorar 
su competitividad internacional y satisfacer adecuadamente las necesidades del 
consumidor. 
Procurar una legal y equitativa competencia a la producción local y otorgarle 
una protección adecuada, en particular, contra las prácticas desleales del 
comercio internacional. 
Apoyar y facilitar la iniciativa privada y la gestión de los distintos agentes 
económicos en las operaciones de comercio exterior. 
Coordinar las políticas y regulaciones en materia de comercio exterior con las 
políticas arancelaria, monetaria, cambiarla y fiscal. 
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Adoptar, sólo transitoriamente, mecanismos que permitan a la economía 
colombiana superar coyunturas externas o internas adversas al interés 
comercial del país. 
Se crea con el objeto de promover el desarrollo de las micro, pequeñas y medianas 
empresas, la Ley 590, en consideración de las aptitudes para la generación de 
empleo, el desarrollo regional, la integración entre los sectores económicos y el 
aprovechamiento productivo de los pequeños capitales. 
Esta ley propone, inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno 
institucional para la creación y operación de micros, pequeñas y medianas 
empresas y facilitar el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la 
adquisición de materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la 
realización de sus productos y servicios a escala nacional e internacional, la 
formación de capital humano, la asistencia para el desarrollo tecnológico y el 
acceso a los mercados financieros institucionales. 
En cuanto a la legislación aduanera, se realizó una modificación a la misma, 
mediante el Decreto número 2654 de 1999, debido a que el Gobierno está 
comprometido con las políticas que permitan fortalecer la inserción de la economía 
de Colombia en los mercados extranjeros, facilitando y agilizando las operaciones 
de comercio exterior. 
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1.2.3 Políticas de fijación de precios. Las políticas de fijación de precios que el 
exportador potencial suele tratar, manejar los mismos criterios tanto para 
los precios internacionales como para los precios en el mercado local, 
ocasionando una determinación de un valor demasiado bajo que no le 
garantice un margen de contribución razonable, o precios que por ser 
demasiado altos nos retiren de competencia. Por eso se deben tener en 
cuenta ciertos elementos eminentemente contables que intervienen en la 
liquidación de un precio realista de exportación, como el sistema de costeo 
que se adopte, derechos arancelarios y demás prácticas discriminatorias en 
el extranjero, que aunque afecten directamente las cuentas del importador, 
inciden sobre las condiciones para colocar el producto en el mercado. 
1.2.4 concepto y clasificación de costo 
COSTO, es la suma de las erogaciones hechas para la fabricación de un 
producto en un tiempo determinado. 
COSTO DIRECTO, es aquel que interviene directamente en la 
producción de un bien, donde su utilidad se mueve en la misma 
dirección en que se mueve el volumen de ventas. Pueden imputarse 
directamente a una unidad de costo. 
COSTO INDIRECTO, es el que interviene en la producción 
indistintamente y no pueden individualizarse claramente como una 
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unidad de producción determinada y debe ser distribuido entre todos los 
productos o unidades de costo, por medio de bases de reporte. 
COSTO FIJO, es aquel que no varía aunque se produzcan cambios en 
los niveles de actividad, a menos que se trate de cambios estructurales, 
que signifiquen nuevas inversiones o nuevas contrataciones; los costos 
fijos permanecen invariables a los cambios en el volumen de actividad. 
COSTO VARIABLE, es el que cambia en proporción directa al volumen de 
actividad, es decir, por cada unidad de producción agregada, se produce 
un aumento proporcional en los costos variables totales.4 
1.2.5 cotización y términos de cotización 
COTIZACIÓN, es el resultado de una ingeniería donde se detalla la 
estructura de los diferentes precios para una exportación. 
TÉRMINOS DE COTIZACIÓN, son un conjunto de reglas que facilitan la 
interpretación de los principales términos empleados en los contratos de 
compra — venta internacional, los más utilizados son: 
EX-WORK: Venta en fábrica 
FOB: Libre a bordo 
CFR: Costos y fletes 
CIF: Costos, seguros y fletes 
DDP: Vendido en la bodega del comprador 
4 Proyecto. Costos, precios y cotizaciones para exportar café de Colombia a Suecia 1996. P. 5. 
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1.2.6 Distribución Física Internacional. Conjunto de operaciones necesarias 
que permiten transportar un producto o mercancía denominada carga desde el 
lugar donde se producen o fabrican en el país de origen o exportador, hasta la 
bodega del importador en el país de destino final. 
1.3 IMPORTANCIA Y JUSTIFICACIÓN 
El sector de textiles y confecciones es uno de los pilares del desarrollo económico 
colombiano. Es un gran generador de empleo, el cuarto sector exportador del país 
y es comparablemente competitivo y productivo frente a los otros sectores. Está 
suscrito a importantes acuerdos internacionales como los son: AMF (Acuerdo 
Multifibras), ATC (Acuerdo de Textiles y Confecciones) y otros organismos cuya 
finalidad es expandir y liberalizar el comercio de estos productos en los diferentes 
países del mundo. 
Teniendo en cuenta lo anterior, se ha tomado como objeto de estudio esta 
temática que motiva a la investigación y es de amplio interés estudiarlo, 
especialmente lo que respecta a la cotización de un producto confeccionado y el 
diseño de una estructura de costos. 
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Este estudio brindará un punto de consulta a estudiantes, profesores y/o personas 
particulares de la Universidad del Magdalena interesadas en aprender a cotizar y a 
manejar los costos de sus productos o proyectos de producción destinadas a la 
exportación. 
La Universidad del Magdalena a través de sus años de funcionamiento no ha 
contado con un trabajo de grado de este tipo, en el cual se halla cotizado y 
diseñado una estructura de costos de un producto para la exportación. 
Cuando las personas ylo empresas aprendan a cotizar y a manejar el costo de sus 
productos para exportarlo, será más fácil que se aventuren a entrar en el mundo 
de la comercialización internacional y a la vez generen empleo y divisas para el 
país. 
1.4 OBJETIVOS 
1.4.1 Objetivo General 
Elaborar la estructura de costos y la cotización internacional para un producto 
confeccionado como son las camisas bajo los términos INCOTERMS 2000, EX — 
WORK, FOB, CFR, CIF; que sirva de herramienta a los exportadores y de consulta 
al medio estudiantil. 
1.4.2 Objetivos Específicos 
Analizar cada uno de los componentes de la estructura de costos 
Establecer los márgenes del productor y los componentes del precio 
internacional según los términos INCOTERMS 2000, EX — WORK, FOB, CFR, 
CIF. 
Determinar el estado de resultados y el punto de equilibrio para los términos de 
cotización según incoterms 2000, EX —WORK, FOB, CFR, CIF, 
Realizar un análisis del mercado interno y externo del sector de las 
confecciones en Colombia y las características del mercado de los Estados 
Unidos 
Aplicar y complementar los conocimientos adquiridos a lo largo de nuestra 
carrera y más específicamente las Matemáticas Financieras, Comercio Exterior y 
Costos, Precios Y Cotización Internacional. 
1.5 FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS 
1.5.1 Hipótesis General 
Si no existe un conocimiento y manejo de los componentes de la cotización 
internacional por parte de la PYMES, de las confecciones entonces no 
presentarán una buena oferta exportable al mercado extranjero 
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1.5.2 Hipótesis de Trabajo 
La estructura de costos y cotización internacional para un producto 
confeccionado como las camisas, es una guía para los estudiantes y para todas 
las personas naturales o jurídicas que se dediquen a la actividad de 
exportación, lo cual puede incidir en mejorar sus operaciones de Comercio 
Exterior. 
La estructura de costos y cotización internacional es una, herramienta para las 
PYMES, ya que con ésta pueden presentar una buena oferta exportable y con 
esto facilitar las ventas de sus productos en los mercados extranjeros. 
El importador puede decidir o elegir el precio más conveniente para negociar, 
utilizando las diferentes alternativas de Incoterms (EX—WORK, FOB, CFR, CIF). 
La facilidad de los esquemas de cotización internacional conlleva a los 
confeccionistas a la motivación por producir y comercializar sus mercancías al 
mercado internacional. 
El sector de las confecciones en Colombia se consolida como uno de los de 
mayor proyección internacional, dada su naturaleza competitiva con respecto a 
los otros sectores que hacen parte de la economía del país. 
Si las instituciones de comercio exterior estimulan a las PYMES, personas 
jurídicas y naturales entonces la actividad exportadora tenderá a aumentar. 
1.6 DISEÑO METODOLOGICO 
La investigación que se abordó en este documento fue tipo aplicada descriptiva, 
correspondiéndole un diseño del tipo no experimental. El propósito fue la 
elaboración de la estructura de costos y la cotización internacional para un 
producto confeccionado, efectuando su análisis y presentando un estudio que sirva 
como instrumento de consulta a las personas naturales y jurídicas que estén 
interesadas en este campo de acción del Comercio Exterior. 
1.6.1 Selección y Medición de las Variables. 
De acuerdo con la naturaleza y teniendo en cuenta los objetivos del presente 
estudio, se fijaron una serie de variables que de una u otra forma tienen relevancia 
dentro de la determinación del precio de cotización internacional según los 
INCOTERMS 2000. Ver cuadro 1. 
1.6.1.1 Variables independientes: costo de producción, costo de exportación 
EX — WORK, FAS, FOB, CIF. 
1.6.1.2 Variables dependientes: ingreso oferta exportable. 
1.6.1.3 Operación de las variables 
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Cuadro 1. Selección y medición de variables 
VARIABLES 
: 
INDICADOR i CUANTIFICADOR 
INDEPENDIENTES Materiales mano de 
obra 
Unidades físicas $ US$, % 
Costo de producción 
Costos de exportación 




$ US$, % 
FAS Transporte interno 
Seguro interno 
Costos portuarios 




$ US$, % 
CIf Seguro, Fletes 
B/L 
$ US$, % 
DEPENDIENTES 
Ingreso 
Tarea de cambio, 
Devaluación 
$ US$, % 
Oferta exportable Precio, cantidad 
exportable 
$ US$, % 
Fuente: Los autores 
1.7 DETERMINACIÓN DEL UNIVERSO GEOGRÁFICO 
1.7.1 Universo Geográfico 
El proyecto se realizó en el Distrito Turístico, Cultural e histórico de Santa Marta, 
capital del Departamento del Magdalena, República de Colombia. Coordenadas 
geográficas de 10015' de latitud norte y 74013' de longitud al oeste de Greenwich. 
La ciudad está ubicada a cuatro metros sobre el nivel del mar. 
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El territorio es ligeramente plano, correspondiente en topografía a las estribaciones 
de la Sierra Nevada de Santa Marta. Riegan este Distrito, los ríos Manzanares, 
Chiquito, San Diego, Gaira, Guachaca, Mendihuaca, Palomino y Piedras. El área 
distrital es de 2.381 km2 y sus pisos térmicos se distribuyen en cálido con 1680 
km2; medio, con 577 km2; frío; con 261 km2 y páramo con 231 km2. La 
temperatura promedio es de 28 0C y una precipitación media anual de 754 mm. El 
municipio cuenta con una población aproximada de 313.072 habitantes, según 
Censo de 1993 (DANE). 
En cuanto a las vías de comunicación, es privilegiadas, ya que cuenta con gran 
diversidad de ellas, tales como marítimas, férreas, aéreas y terrestres; entre ellas 
tenemos el ferrocarril del magdalena, la carretera Troncal del Oriente, que lo une 
con el interior del país, Barranquilla y Cartagena. Cuenta además con carreteras y 
vías de penetración a la Sierra Nevada de Santa Marta. 
Los límites del municipio son: por el norte con el mar Caribe; por el sur, con los 
municipios de Ciénaga y Aracataca; por el este, con el departamento de la Guajira 
y por el oeste, con el mar Caribe. 
Santa Marta, Distrito turístico, cultural e histórico, emplazado en la bahía del 
mismo nombre, presenta a quien la visita un aspecto totalmente diferente al de las 
demás ciudades de la costa colombiana. Su apacible apariencia, su tranquilo mar 
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color esmeralda, su exuberante vegetación tropical y su contrastada topografía, la 
destacan dentro de casi todas las ciudades sobre el mar Caribe como inigualable 
centro vacacional. 
1.8 FORMA DE OBSERVAR LA POBLACIÓN 
En el proceso de recolección de la información, se utilizó la técnica relacionada con 
la observación de los datos provenientes de la elaboración de una estructura de 
cotización internacional y costos para un producto confeccionado según los 
términos INCOTERMS. 
Para poder cumplir lo anterior, se tomó la información de una observación mixta, 
es decir, se estudiaron parcialmente las diferentes variables que forman la 
estructura de cotización y costos. 
En el proceso investigativo se hicieron entrevistas a personas especializadas en el 
tema y a empresas dedicadas a producir y a exportar confecciones; todo esto para 
poder analizar cómo es su proceso productivo y como cotizan sus productos. 
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1.9 LIMITACIONES 
Para la realización del presente trabajo se encontraron las siguientes limitaciones: 
La escasez de trabajos de investigación referentes al tema 
La falta de productores y exportadores en la ciudad de Santa Marta, lo que 
conllevó a que iniciáramos nuestra investigación de campo en el interior del 
país (Bogotá, Medellín, Bucaramanga) y en la Costa Atlántica (Barranquilla). 
La falta de información brindada por algunas empresas, motivo por el cual se 
nos hizo difícil estudiarlas. 
Los recursos financieros limitados con que se cuenta. 
2. LOS COSTOS Y LA DETERMINACIÓN DEL PRECIO PARA 
EXPORTACIÓN. 
Muchas empresas que empiezan a exportar presuponen que para fijar un precio 
de exportación basta simplemente con calcular los costos de producción y de 
comercialización y sumar a estos un porcentaje de beneficio. 
La determinación del precio es más compleja que esto, implica una evaluación de 
los costos pero además un análisis de la situación del mercado para el producto. 
El mercado y los objetivos de la empresa en el mismo, deberán ser el punto de 
partida en la formación del precio. 
2.1 CONCEPTO DE COSTO Y MÉTODOS DE COSTEO 
Los costos juegan un papel importante en el proceso de la toma de decisión para 
la fijación de un precio de exportación. El objetivo es la obtención del máximo 
beneficio y para ellos, el concepto de costo es relevante en la planeación, el 
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control y su evaluación, de ahí la necesidad de manejar una definición correcta que 
exprese su verdadero contenido. 
En cuanto a los métodos de costeo en términos de estrategia de costos, la primera 
gran decisión que la empresa debe tomar, es la que se refiere a cuál de las 
doctrinas y fundamentos básicos va a utilizar para calcular y registrar sus costos. 
De esta decisión depende la mayor o menor posibilidad de entrar en un mercado 
externo para competir en él y conservarlo. 
Los métodos de costeo son el costeo absorbente o costo total y el costeo directo o 
variable. 
2.1.1 Costeo por Absorción. La doctrina del costo por absorción establece que 
cada una de las unidades producidas por la empresa deben absorber una parte de 
todos y cada uno de los gastos en que ella incurra; es decir que cada unidad del 
bien producido debe absorber una parte de todos los gastos en que incurre la 
empresa. Expresado de otra forma, todos los desembolsos y compromisos de la 
empresa deben cargarse o imputarse a los productos fabricados. Para mejor 
facilidad de identificación, esta doctrina clasifica los gastos en directos 5 e 
5 Gastos directos: cuando se pueden imputar directamente al producto y / o es un valor representativo de éste. 
En una camisa sería la tela y la mano de obra utilizada. 
indirectos y se clasifican de la siguiente manera: Materia prima directa, mano de 
obra directa y gastos indirectos de fabricación, que se refiere a todos aquellos 
costos de los insumos, mano de obra y los servicios generales que participan en el 
costo total pero no son fácilmente identificables e imputables a un producto o lote 
de producción específico, por ejemplo el sueldo de un vigilante, el gasto por 
servicios de agua, teléfono o electricidad. 
2.1-2 Costeo Directo o Variable. En primera instancia hay que señalar una gran 
diferencia con el método de costeo por absorción: desaparece la diferencia 
conceptual entre costo y gasto. Todas las erogaciones se consideran costos y 
dependiendo donde se produzcan así serán asignados. 
El costeo directo podría llamarse más correctamente costeo variable o marginal 
porque, en esencia, es el método de costeo de inventados que aplica al producto 
únicamente los costos variables de producción; es decir, el costo de un producto 
corresponde a lo que efectivamente cuesta fabricarlo. Dicho de otra forma, el 
costo de cada unidad de producto fabricada y vendida, es solamente el que 
corresponde a la suma de lo invertido en la transformación de la materia prima, en 
el pago de la mano de obra directa y cualquier material o servicio directamente 
requerido para la fabricación y venta de ese producto. Las erogaciones fijas o no 
6  Gastos indirectos: cuando no se puede establecer directamente su costo por unidad o que su valor no es 
representativo en el producto. En una camisa serian; el hilo, los botones, la máquina, el supervisor, etc. 
7 Véase 212.1 y 2.1.2.2 
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relacionadas con la fabricación no se imputan al producto. Las erogaciones en 
que incurre el costeo directo o marginal son: la materia prima directa, la mano de 
obra directa, comisiones a los vendedores, bonificaciones y otros materiales 
directos. 
2.1.2.1. Materia Prima Directa. Se refiere al costo de los materiales, fácil y 
económicamente identificables e imputables a un lote de producción específico; es 
decir se reconoce cuanto material se gastó y su respectivo costo para la 
fabricación de un producto. Por ejemplo, saber la cantidad de tela que lleva una 
camisa y cuánto cuesta esa cantidad de tela. 
2.1.2.2. Mano de Obra Directa. Se refiere a la mano de obra necesaria para 
procesar las materias primas, que sea fácil y económicamente identificable e 
imputable a un producto o lote de producción específico. Por ejemplo, lo que se le 
paga a una costurera por la confección de una camisa. 
2.1.2.3. Comisión a los Vendedores. Esto se da cuando estas comisiones se 
paguen bajo la forma de porcentajes sobre las ventas. 
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2.1.2.4. Bonificaciones. Aquellos estímulos que se reconocen y pagan a 
personal de administración tales como supervisores y jefes de producción y/ o 
ventas, a gerentes por cumplir metas de producción y/ o ventas, etc. 
2.1.2.5. Otros Materiales Directos. Como las marquillas, etiquetas, empaques 
individuales. 
2.1.3 Costos del Área del Producto y del Área de La Empresa. Otro criterio, 
que permite una mejor precisión acerca del costeo Directo, es el de dividir 
imaginariamente a la empresa en dos grandes áreas: Una de ellas se designa 
como el área del producto, Comprende todos los procesos relativos al producto 
tanto en producción como en venta. Así corresponderán a ésta área las 
erogaciones en que se incurran tanto por la transformación de las materias 
primas en productos terminados, la depreciación de los equipos y maquinarias de 
producción, bonificaciones por productividad y las comisiones y bonificaciones que 
se paguen por ventas. Toda erogación relacionada con ésta área se considera 
asimilable al concepto de Costo variable o Costo del Producto. 
En cuanto al área de la empresa, se agrupan aquí todos los costos en que incurre 
la empresa por el hecho de permanecer en el negocio. Por sustracción de materia 
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podría decirse que son todos aquellos que no pertenecen al área del producto. 
Tales costos son entre otros los sueldos básicos a ejecutivos y directivos de la 
compañía, a secretarias, mensajeros, jefe de secciones, etc. Igualmente la 
depreciación del equipo de oficina (máquina de escribir, computadores, muebles 
de oficina, etc.) 
Existen algunos Costos que afectan a ambas áreas. Por ejemplo, si el edificio 
pertenece a la empresa se genera un rubro denominado depreciación de Edificio. 
Físicamente es apreciable que ambas áreas estarán cubiertas por esta 
depreciación. En otras palabras, una parte de esa depreciación corresponderá en 
justicia al área del producto y la restante al área de la empresa. Igual situación 
se presenta con los servicios como el de energía, gas y agua. Un concepto de 
aceptación universal es el de denominar a esta clase de costo como costo mixto, 
por tener un componente variable o del área del producto y un componente fijo o 
del área de la empresa. La mayor dificultad estriba en establecer un factor 
objetivo de asignación de éste costo para cada una de las áreas. 
2.1.4 Otras Diferencia entre Costeo Directo y Costeo Absorbente. Otra 
diferencia esencial entre estos dos métodos se relaciona con el modo de tratar los 
costos fijos indirectos de fabricación. 
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El Costeo directo descarga el Costo Ajo directamente en el estado de Ganancias y 
Pérdidas en el periodo contable en que se produce. No es por tanto capitalizable 
en el producto ni se traslada vía inventarios. El costeo por absorción si los lleva al 
producto y por lo tanto lo capitaliza vía inventarios y lo va descargando en los 
periodos en que se realiza o vende la mercancía. 
Mirado de esta manera parcial, surge un interrogante ¿Quién carga con el costo 
fijo? ¿ Cómo resuelve el costeo directo ésta situación?. Aquí es necesario introducir 
un concepto conocido como Margen de Contribución (M.C.). Este se define como 
el excedente que queda a la compañía una vez deducida de la venta total el costo 
directo de producción. 
Margen de Contribución = Venta — Costos Directos 
De este Margen de Contribución deberán aparecer los recursos necesarios para 
financiar tanto los costos fijos como la llamada utilidad neta antes de impuestos. 
Pero para que esto suceda es necesario que la compañía determine el mínimo de 
unidades con el cual alcanza a cumplir con ello. Ese mínimo se denomina Punto 
de Equilibrio. Más adelante volveremos con éste tema. 
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2.1.4.1. Costeo directo y el proceso de determinación del precio de 
exportación. El estudio de los costos marginales es clave para calcular el costo 
de la exportación y para determinar hasta dónde pueden reducirse los precios. 
a) Una empresa que vende en el mercado interno y va a exportar una parte de 
su producción. En vez de calcular los costos para la exportación sobre la 
misma base que para las ventas en el país, hay que examinar la cuestión 
desde otro punto de vista. Se parte de la base que los costos fijos ya están 
cubiertos mediante las ventas que se realizan en el mercado interno; esto 
muestra que los costos fijos se tendrían de cualquier modo, con la 
exportación o vendiendo solamente en el país. Por tanto se calculan 
únicamente los nuevos costos que se generan: los costos variables de la 
producción adicional destinada a la exportación. Como el costo unitario 
marginal es menor para los productos de exportación, el precio de equilibrio 
para la exportación también es más bajo. 
Las técnicas de fijación de costos marginales pueden revelar el verdadero costo 
de la exportación y la medida en que es posible reducir los precios de 
exportación sin dejar de obtener beneficios. 
La clave de la fijación de los costos marginales para la exportación consiste en 
considerar las ventas en el país y las de exportación como compartimiento y 
tratar las segundas como ventas complementarias. Si los costos fijos están 
68 
cubiertos mediante ventas en el país, los costos adicionales de los productos 
destinados a la exportación pueden considerarse costos variables. 
La fijación de costos marginales sólo resulta válida cuando la producción para 
la exportación no exige ninguna inversión nueva, debido a que la nueva 
inversión se cargaría como costo fijo a la exportación. 
En una empresa que siempre ha producido para el mercado interno y que 
ahora se va a dedicar a exportar, a parte de vender al interior de su país, debe 
utilizar ambos métodos de costeo. El costeo por absorción se utilizará para la 
venta en el mercado interno y el costeo directo o variable se utilizará para la 
producción que se va a exportar. 
La figura 1. explica los costos para las empresas que venden tanto en el 
mercado interno como en el externo. También se puede tomar como referencia 
para una empresa que solo vaya a exportar y tenga un dilema de cuál método 
elegir. 
En estas empresas el mercado interno cubre tanto los costos fijos de la 
empresa como los costos de la producción local; mientras que la producción 
para la exportación sólo cubre los costos variables en los cuales incurre. 
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A. El precio de equilibrio calculado 
convencionalmente es de $ ($400 
800) 
0. El precio de equilibrio para 200 unidades 
producidas para la exportación, calculando sobre la 
base del costo marginal, es de $ 0.50 ($100 200) 
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Figura 1. Fijación del costo marginal 
El punto A nos muestra que el costo de equilibrio por el método de absorción 
es 0,67 ($400/ 600); mientras que el punto B para 200 unidades producidas 
para exportación, calculado sobre la base de costo marginal, es de 0,50 
($1001200). Los costos para la exportación son menores en $0,17 porque no 
se han tomado los costos fijos. 
b) Una empresa que solo vende en el exterior. 
En una empresa que solo va a exportar y no va a vender nada de su 
producción en el mercado interno puede utilizar uno u otro método de costeo, 
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ya sea el costeo tradicional o el costeo directo; pero ambos métodos tendrán 
sus ventajas y desventajas. 
En el enfoque del costeo por absorción se cargaría al producto a exportar tanto 
los costos fijos como los variables, el inconveniente que esto generaría son los 
altos costos y como consecuencia de ello, precios más altos, que le harían 
perder competitividad y generar una tendencia a salir del mercado exterior. 
Por otra parte puede suceder que aunque los precios sean altos por haber 
utilizado el método de costeo tradicional; Puede ocurrir que los productos 
posean una excelente calidad, Esto compensaría el precio relativamente alto en 
relación con sus competidores. Cuando se presenta este caso de un producto 
con muy buena calidad para el comprador el precio no es tan determinante 
en la decisión de compra. En estos casos recomendamos utilizar el método del 
costeo por absorción para la exportación. 
Para la empresa que va a exportar mediante el costeo directo tendría que 
incluir en el producto a exportar los costos variables que se generen en la 
producción. Los costos fijos serán tratados como gastos del periodo, es decir, 
que se llevarán al Estado de ganancias y pérdidas. El inconveniente que 
presente este método de costeo es que reduce las utilidades, es decir que la 
empresa financia los costos fijos, porque estos costos no son transmitidos al 
importador en el momento que se realiza la compra. 
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Observando la figura 1, Fijación del Costo marginal, se nota que la diferencia 
en los métodos de costeo es de $ 0,17. Este valor lo pagará el importador, si el 
método de costeo es el tradicional, ó lo pagará la empresa, si el método de 
costeo es marginal. 
2.2 EL PUNTO DE EQUILIBRIO 
Los administradores de una empresa deben, dentro del proceso de planeación, 
manejar adecuadamente tres variables que son críticas en el desempeño futuro 
de ésta, como son: el costo de producción, el volumen de producción y el precio 
de venta. 
El éxito dependerá de la creatividad e inteligencia con que se manejan dichas 
variables. Lo importante es la capacidad para analizar los efectos de las variaciones 
de estas tres variables sobre las utilidades. 
En un mercado con precios controlados y una demanda deprimida, quizá la 
variable más importante sea el costo. Habrá que pensar como reducirlos para ser 
más competitivos, conservando o mejorando la calidad. En la tarea de planeación, 
el punto de equilibrio es un instrumento de gran utilidad. Se le define como la 
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condición en que la empresa iguala sus ingresos y sus egresos y por lo tanto su 
utilidad es nula. En otras palabras, es el punto en que la empresa logra cubrir sus 
costos de producción y sus gastos operacionales, más no alcanza a generar un 
excedente para cumplir con las expectativas de los inversionistas, o sea, los 
dueños. 
Más la razón de ser del negocio es la de generar un excedente lo 
suficientemente atractivo para que los recursos que asigne la sociedad 
empresaria se dirijan hacia allí, estimulando de esta manera a la inversión. Se 
deben diseñar y planificar las actividades de la empresa, para que en su 
desempeño los resultados contables le permitan estar por encima del punto de 
equilibrio. 
Matemáticamente, se puede establecer que el punto de equilibrio tiene tres 
momentos posibles a saber: 
QE Para U = O Donde; QE: Punto de equilibrio 
II QG Para U > O QG: Utilidad o ganancia 
III Qp Para U <O Qp: Pérdidas 
Para calcular de manera efectiva el punto de equilibrio, es necesario tener 
claramente determinado el comportamiento de los costos. 
2.2.1 Determinación del punto de equilibrio 
(1) P = Precio 
(2) Q = Número de unidades vendidas 
(3) CVu = Costo variable por unidad 
(4) CF = Costo fijo total 
(5) IT = Ingreso total = Q x P = Ventas 
(6) CT = Costo total= CV + CF 
Las ventas se pueden definir desde dos puntos de vista: 
1- Desde el punto de vista de los pagos que ellas deben cubrir como son los costos 
variables, los costos fijos y la Utilidad neta antes de Impuestos 
(7) Ventas = Costos variables Totales + Costos Fijos Totales + Utilidad neta 
antes de impuestos. 
Venta = CVT + CFT + U 
2- Desde el ángulo de los Ingresos como el producto del precio por las 
cantidades vendidas 
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(8) Ventas = P x Q = CV + CF + U 
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Agrupando términos semejantes y efectuando operaciones se tiene: 
P x Q = (CVu x + CF + U 
(P X Q — CVu x Q) = CF + U 
factorizando 
Q(P — CVu) = CF + U 
Despejando a Q 
Q=  (CF + U)/(P — CVu) 
A partir de la anterior ecuación de definición se pueden ensayar simulaciones 
respecto del efecto que pueda ocurrir cuando se introducen cambios cualesquiera 
de las variables que la integran, a partir de una situación dada. 
En la llamada condición de Equilibrio, la variable Utilidad (U) se hace igual a cero, 
esto significa que la ecuación se transforma así: 
Q = (CF + O)/(P — CVu) ó simplemente 
QE = CF /(P — CVu) Producción de equilibrio 
Pero por definición la diferencia entre el precio (P) y el costo variable Unitario( 












Figura 2. Punto de equilibrio 
2.2.1.1 El Punto de Equilibrio para el mercado internacional. A 
continuación se estimará el punto de equilibrio para los mercados internacionales, 
como se explica en el numeral 2.1.4.1 literal a y 2.4.5 literal b. bajo los siguientes 
supuestos.: 
El costo fijo es cubierto por el mercado interno 
‹. En consecuencia el costo fijo se hará cero para el mercado internacional. 
(1 a) Venta= Precio X Cantidad 
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V= P x Q 
(2 a) Costo Total= Costo Fijo Total + Costo Variable Total 
CT= CA- + CVT 
(3 a) Utilidad = Venta — Costo Total 
U = V — CT 
Reemplazando 
(4a) U = (P X Q ) — ( CVT + CFT ) 
Teniendo en cuenta que el mercado interno sube los costos fijos, en el estado de 
ganadas y pérdidas estoas costos se hacen igual a cero. 
(5a) U=(PxQ)—(CVT+0) 
(6a) U=(PxQ)—CVT 
La condición para hallar el punto de equilibrio es que la utilidad sea igual a cero, 
entoces U = O. 
(7a) 0= (P x Q) — CVT 
(8a) CVT= P x Q 





(9 a) QE= CVT 
Donde QE es el punto de equilibrio de la exportación para una empresa que cubre 
sus costos fijos con el mercado internacional y exporta su excedente a costos 
variables. Ver figura 3. 
Este planteamiento lo presentamos a la comunidad en general esperando que sea 
el inicio de un debate hacia un nuevo enfoque del punto de equilibrio. 
Figura 3. Punto de equilibrio para el mercado internacional 
. Según un estudio realizado por Rentando Rivas Herrera para la Cámara de Comercio de Medellín, considera a esta 
relación como la razón de recuperación r r = CVT/P y la define como la fracción de cada unidad monetaria de venta que 
se destina a recuperar los costos del producto 
2.3 PLANEACIÓN DE UTILIDADES 
A partir del punto de equilibrio se desarrolla el modelo de Planeamiento de las 
Utilidades. Este es de gran ayuda para los economistas en la determinación de las 
acciones que se deben seguir con el propósito de lograr ciertos objetivos uno de 
los cuales es la Utilidad. De acuerdo con lo que se proponga la empresa, se 
pueden calcular el volumen de ventas requerido, los costos que se deben 
soportar y el precio al que se tiene que vender para la obtención de determinadas 
utilidades. 
2.3.1 Determinación de la utilidad 
Retomando la ecuación 12 
(12) O = (C F 
P - Cvu 
Supóngase una compañía que tiene un volumen de producción de 5.000 unidades, 
unos costos fijos de $5.000.000, unos costos variables de $5800 y vende a un 
precio de $10.000. Reemplazando estos valores en la ecuación 12 se tiene que: 
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($5000000+ U)  (12.1) 5000 - ($10000- $5800) efectuando operaciones 
U = $16.000.000 
Volviendo al ejemplo anterior. Si se logra reducir el costo variable unitario, por 
ejemplo, $5.000, permaneciendo invariables los otros factores, ¿ qué efecto tendrá 
sobre la Utilidad? 
Volviendo a la ecuación (12), tendremos: 
12.2 
5000 = ($5000000+U)  ()  ($10000- $5000) efectuando operaciones 
U = 20.000.000 
Una reducción del 13.79% en los costos variables generará un incremento en la 
utilidad del negocio del 25 %. 
Volviendo a la situación inicial pueden ensayarse cambios simultáneos. Por 
ejemplo, sí se logra esa misma reducción en los costos variables del 13.79% y los 
costos fijos se incrementan en un 10.0%. ¿Qué sucederá con la Utilidad? 
($5500000+ U)  (12.3) 5000= ($10000- $5000) 
U = $19.500.000 
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Las variaciones simultáneas de una reducción del 13.79% en los costos variables y 
de un incremento del 10.09AD en los costos fijos producirán un efecto neto de 
incremento de las utilidades del 21.87%. Todo referido a la situación inicial. 
Otra razón que explica las situaciones anteriores son los siguientes: Al disminuir el 
costo variable, aumenta el margen de contribución; en cambio, si aumentan los 
costos variables unitarios, el margen de contribución disminuye. Así mismo pueden 
producirse cambios en el costo fijo de tal manera que si estos se incrementan, la 
empresa tiene que realizar un esfuerzo adicional para cubrirlos, con la consecuente 
reducción de la utilidad. Cuando se produce el incremento en los costos fijos, el 
punto de equilibrio se mueve hacia la derecha de la figura 2, disminuyendo las 
utilidades y produciendo pérdidas. Cuando los costos fijos disminuyen; es decir 
que el punto de equilibrio se mueve hacia la izquierda; esto produce una mejoría 
en las utilidades. 
2.3.1.1 Utilidad para un mercado internacional 
Retomando la ecuación (6a) y el numeral 2.1.4.1. literal a y numeral 2.4,5. literal 
b del caso de una empresa que vende en el mercado interno y va a exportar parte 
de su producción. 
(6a) U = (P * Q) — Cvt 
(6a) = (P * Q) — (Cvu * Q) 
Tomando el ejemplo del numeral 2.3.1 una compañía que tiene un volumen de 
producción de 5000 unidades, unos costos fijos de $ 5.000.000, unos costos 
variables de $ 5800 y vende a un precio de $10000. Reemplazando estos valores 
en la ecuación (6a) se tiene que: 
(6a.1.1) U = (10000 * 5000) — (5800 * 5000) Efectuando operaciones 
U = $ 21000000 
Volviendo al ejemplo anterior. Si el precio se reduce en un 10 % 
P' = 9000 
(6a 1.2) U = (9000 * 5000) — (5800 * 5000) efectuando operaciones 
U' = $ 16 000000 
Al bajar el precio un 10%. La utilidad también fue disminuida en un 23.81%. Si el 
precio aumenta en un 15% 
P" = $ 11500 
(6a 1.3) U = (11500 * 5000) — (5800 — 5000) efectuando operaciones 
U" = 28'500000 
Al aumentar el precio en un 15 % la utilidad se aumenta también en un 35.75%. 
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2.4 FIJACIÓN DE PRECIOS PARA MERCADOS DE EXPORTACIÓN 
Para quien se inicia en esto de las exportaciones la cuestión del precio suele ser un 
asunto que se maneja de manera similar a como se trata a los precios en el 
mercado local o nacional. Simplemente se toma ese precio nacional y se le aplica 
la tasa de cambio. Mediante este mecanismo se lleva a dólares. El resultado es el 
precio Internacional del producto.-Esta manera de comportarse es un indicio de 
que no se tienen claras las diferencias entre esos dos tipos de mercados. 
La empresa establece el precio endógenamente, teniendo en cuenta los costos 
directos de producción mas los costos que se generen por preparar la mercancía 
para la exportación, disponible en la puerta de la fábrica, incluyendo los costos 
de comercialización que se puedan generar por efectos de promoción 
internacional del producto, comisiones a representantes e intermediarios que 
participen en la operación. En términos de negociación de la Cámara de Comercio 
Internacional, hablamos de los costos Ex — Work(o Ex -W) o costos en la puerta 
de la factoría o fábrica, con intermediación. El siguiente paso es determinar el 
Margen de Contribución, que se comporta como variables explicatorias, tal y 
como se señaló en el numeral 2.3.1 destinado al planeamiento de las utilidades. 
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El precio de exportación dependerá del término de negociación internacional 
(Incoterms) en que se dé la operación. Ver página 213 
Los objetivos, el mercado y la competencia de la empresa deberán ser el punto de 
partida en toda decisión relativa a los precios. Por lo tanto, la política de precios 
es un conjunto de decisiones que deben ser tomadas por la administración de la 
empresa, basados en un análisis previo de los costos y la situación del mercado 
(Intensidad de la demanda, tamaño del mercado, niveles de precios, competencia) 
y en procura del logro de un conjunto de objetivos (volúmenes de venta, utilidad, 
ganancias), dentro de un plan global de marketing. 
2.4.1 Factores del precio. Ampliando un poco más el tema es necesario tener 
una clara comprensión de los factores que determinan los precios. Debe hacerse 
una distinción entre los factores controlables y los factores no controlables del 
precio. Los factores controlables o endógenos pueden ser influenciados o 
modificados por el fabricante en un mayor o menor grado a través de sus propias 
decisiones y elecciones. Los factores no controlables, no son susceptibles de este 
control. Tanto los factores controlables como los no controlables cambian 
constantemente, algunas veces de manera rápida y otras veces en forma gradual. 
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Por esta razón, las decisiones sobre precios son esencialmente transitorias y 
requieren una constante revisión y control. 
2.4.2 Factores Endógenos o Controlables del Precio. Los factores que se 
consideran endógenos en la determinación del precio son: 
El Costo del producto: Las erogaciones de diferentes tipos incurridos 
para la fabricación del producto (materiales y mano de obra tanto directos 
como indirectos, otros costos como las depreciaciones de los equipos y 
maquinarias de producción). Así mismo los costos en que se incurre para 
preparar la mercancía para la exportación en la fábrica o bodega, como son 
las etiquetas, cajas y marcas especiales. La unitarización y el llenado de 
contenedores, si fuere el caso. 
Costo de Venta y Distribución: Se consideran como tales en el comercio 
para la exportación los costos de transporte y seguros, tanto interno(de la 
factoría al puerto o aeropuerto) como externo(del puerto o aeropuerto al 
correspondiente de destino o donde debe arribar la mercancía. 
Estos costos son, en principio, controlables a través de la propia elección de 
las opciones de transporte, organización de ventas y de los canales de 
distribución elegidos en país de destino. 
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Costos de marketing: los mercados desarrollados así invariablemente 
necesitan de un apoyo promocional de publicidad y ventas para promover 
las primeras venta y un consumo continuado; estos gastos deben ser 
recuperados en el precio. El fabricante/ exportador debe decidir cuánto 
puede invertir en estas actividades. Además, deben incluirse en estos, los 
costos correspondientes al pago de comisiones, si las hay, tanto en el país 
de origen como en el país de destino. 
Calidad e imagen del producto: Esto puede permitir a un producto 
mantener un precio un poco más alto, así como atraer la atención de los 
consumidores. De hecho las diferencias de calidad resultan en diferencia de 
precios, y es directamente proporcional a ésta. La imagen del producto 
también añade valor agregado e influencia en la determinación del precio. 
La mayoría de los consumidores están dispuestos a pagar un precio 
adicional si la compañía o el producto entregan beneficios adicionales e 
intangibles, que pueden o no estar asociados con las características 
tangibles y ventajas del producto. Cada consumidor tiene establecida una 
escala mental de las calidades adecuadas para cada producto que él usa y 
traduce estos <<rankings» en los niveles de precios. Algunos precios le 
pueden parecer inferiores, acordes o superiores a la calidad del producto y a 
sus necesidades. 
Comunicaciones del producto: La publicidad y otras formas de 
comunicación dirigidas a los distribuidores o a los consumidores son 
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factores de precio que pueden fortalecer la apariencia de un producto y 
crear su imagen, aumentando con ello su valor subjetivo a los ojos de sus 
consumidores. 
2.4.3 Factores exógenos del Precio 
El nivel de precios en el mercado de destino: En el mercado existe un 
conjunto de empresas posicionadas las cuales han establecido su precio de 
venta al consumidor. Por esta razón el empresario que va a colocar su 
producto en el mercado objetivo se encontrará en una situación en la que 
no podrá fijar su precio con independencia, sino que deberá adaptarse a los 
niveles o rangos de precios prevalecientes en el mercado seleccionado. 
Estos niveles de precios están determinados por los costos de fabricación, 
por los diferentes márgenes de distribución y beneficios de la competencia. 
Abastecimiento del mercado y demanda: Este tema se refiere a la 
penetración de los diferentes productores al mercado y la intensidad de la 
demanda por parte de los consumidores. En esta área los cambios pueden 
ocurrir con especial rapidez, inducidos por variaciones estacionales o la 
introducción de productos nuevos y superiores. 
Competencia: El grado de competencia entre fabricantes influye en los 
precios y en sus respectivos niveles. La competencia intensiva usualmente 
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ejerce presión sobre los precios, a menos que la actividad de la 
competencia se derive a otras áreas de marketing tales como 
publicidad, promoción, servicios, control de calidad, etc. Además, al 
exportador, normalmente no le queda otro camino que alinear sus precios 
con los de sus competidores, especialmente si el producto no tiene ventajas 
significativas que mostrar al comercio y al consumidor. 
2.4.4 Objetivos y Políticas de Precios. Así como es necesario comprender los 
factores controlables e independientes del precio a la hora de tomar decisiones 
sobre fijación de precios, es igualmente importante darse cuenta de que estas 
decisiones solamente pueden llevarse a cabo dentro del marco de una política 
específica. 
En principio, hay dos maneras distintas de formular los objetivos de la política de 
precios. Pueden estar orientadas hacia el costo, el beneficio o el mercado. 
2.4.5 Objetivo de Fijación de Precios Orientados hacia la Compañía 
a) Costeo absorbente más beneficio: El precio de venta debe ser fijado en un 
nivel tal que la compañía recupere en el ingreso por ventas su costo total 
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(producto, distribución y venta, soporte del marketing), más un beneficio 
expresado en base unitaria, o como un porcentaje del total de los ingresos 
de venta. 
b) Costeo marginal o directo: Cuando las ventas de un fabricante en el 
mercado local absorben solamente una parte de su capacidad de 
producción, por lo tanto, le es posible dedicar la parte de su capacidad 
ociosa a la producción para vender en el exterior. En este caso, utiliza el 
costeo marginal para fijar beneficios. En lugar de calcular el volumen de 
exportación por el costeo absorbente, solamente deberá imputar a las 
ventas de exportación los costos directamente asignables al producto. Este 
método como ya lo hemos dicho antes está basado en el principio de que 
los costos fijos de producción se recuperan completamente con las ventas 
locales. La mayor limitación que se encuentra al buscar la fijación de 
precios en el costeo marginal son la legislación y las leyes anti — dumping 
que prohíben su empleo en muchos países. 
2.4.6 Políticas de Fijación de Precios Orientadas al Mercado. Frente a los 
objetivos de fijación de precios orientados hacia la compañía, los dirigidos por el 
estado del mercado se basan esencialmente en los siguientes factores: 
El mercado potencial: considerando la demanda total, la relación entre la 
demanda y el precio (elasticidad de la demanda), las posibilidades de dividir el 
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mercado en segmentos, el crecimiento del mercado, a través de un consumo 
más intensivo o a través de la generación de nuevos clientes. 
La competencia: no solamente los precios que cargan actualmente los 
competidores, sino también su posible reacción a la política de decisiones de la 
compañía y a sus tácticas de precios (cambios de precios.) 
Penetración en el mercado y sondeo del mercado: la intención es absorber la 
mayor parte posible de la demanda existente o potencial de un mercado por 
medio de una fijación apropiada de precios. 
Esto no siempre significa que deberá cargarse el precio más bajo posible. La 
diferencia es particularmente clara en el caso de los nuevos productos. Si se fija un 
precio más bajo desde el principio, se posibilita una mayor penetración en el 
mercado y una mayor velocidad de crecimiento en las ventas. Consecuentemente 
unos mayores ingresos. 
Una alternativa a esta política de fijación de precios de <<ganancia de 
demanda» es la de «rebaja de demanda>>. Inicialmente, se fija un precio 
alto para lograr un alto ingreso unitario con un volumen menor de ventas al 
segmento del mercado con la más alta intensidad de demanda. Este segmento 
incluirá usualmente consumidores con ingresos superiores a lo normal y/o una 
preferencia por encima de lo común por los productos. El resultado más normal 
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de esta política es un menor volumen de ventas. Esta alternativa es 
específicamente adecuada para la introducción de nuevos productos. 
Esta intencional reducción de la demanda, por medio de precios altos, es factible si 
y sólo sí el producto es nuevo, hay poca competencia y no hay peligro de ser 
<<invadido>> por otros productos similares. Con ambos métodos se pretende 
lograr los ingresos máximos por ventas y se pueden utilizar como guías para la 
fijación de precios a largo o corto plazo. 
Debe recordarse que la fijación de precios no es simplemente un proceso de 
establecer situaciones en las que los productos de una compañía deban ofrecerse 
a los consumidores, sino es más bien un amplio y complejo campo que abarca los 
problemas de la determinación de las características de los productos a ser 
vendidos, selección de clientes, elección de métodos de promoción a las ventas, 
determinación de canales de distribución y obtención de un volumen satisfactorio 
de negociaciones. Es importante tener en cuenta que los costos, ya sean totales o 
marginales, deberán utilizarse como punto de referencia en la determinación de 
precios para la venta. 
3. ASPECTOS GENERALES DE LA REGULACIÓN INTERNACIONAL 
El comercio mundial de prendas de vestir se regula mediante acuerdos 
multilaterales y nacionales. 
En el caso de los acuerdos multilaterales, opera, entre otros, el Acuerdo Multifibras 
(AMF), del cual hace parte Colombia. Dicho acuerdo se firmó en 1978, con el 
propósito de expandir y liberalizar el comercio de estos productos, principalmente 
con los países en desarrollo, eliminando en forma progresiva las barreras 
comerciales y evitando efectos nocivos en los mercados y en las regiones en 
producción, prohibiendo, además, la aplicación de restricciones no contempladas 
en el mismo. 
Este acuerdo sufrió ampliaciones en los años 1978, 1982, 1986 y 1992. 
Posteriormente, con la conversión del GATT en OMC y la finalización del Acuerdo 
Multifibras el 31 de diciembre de 1989, se estableció en el sector un acuerdo de 
transición que tendrá una duración de nueve años y medio, denominado ATC 
(Acuerdo de Textiles y Confecciones), al final del cual el sector se entenderá 
integrado completamente a las normas de la OMC. Para la verificación del 
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cumplimiento del ATC se creó el Cuerpo de Monitore° de Textiles (TMB), siendo 
este sector el único con un cuerpo de supervisión en el sector de la OMC. 
Al nivel de acuerdos nacionales, los países industrializados, entre ellos Estados 
Unidos, establecen sus propias regulaciones de importación, en desarrollo del 
código de subsidios y derechos compensatorios. 
Recientemente, Estados Unidos ha elevado un llamado a consulta' a varios países 
en varias líneas de producto, constituyéndose en el primer llamado dentro de la 
Organización Mundial Del Comercio. El primer argumento para realizar un llamado 
a consulta es el incremento desmedido de importaciones de una línea de productos 
desde unos países proveedores. Posteriormente se entra a analizar el daño que 
dichas importaciones causan a las respectivas industrias nacionales de textiles. 
Entre los países llamados a consulta, se encuentra Colombia, en la línea de ropa 
interior también se convocó a la República Dominicana, Costa Rica, El Salvador, 
Tailandia, Turquía y Honduras. 
9 El llamado a. consulta es una reconvención con una posible limitación posterior a. las importaciones 
provenientes de algún pais cuando se considera que está afectando gravemente la industria nacional; en este 
caso la industria estadounidense, 
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3.1 REGULACIONES PARA LA IMPORTACIÓN DE TEXTILES Y 
CONFECCIONES EN ESTADOS UNIDOS Y PUERTO RICO 
3.1.1 Exigencias de Entrada. La importación de textiles y confecciones en los 
Estados Unidos está sujeta a las restricciones de cuotas impuestas por el gobierno 
norteamericano bajo las normas del acuerdo Multifibras. Dichas importaciones de 
textiles y confecciones son reguladas por el Comité Para La Implementación De 
Acuerdos Textiles (CITA), del Departamento de Comercio de los Estados Unidos. 
Con respecto a Colombia, estas reglamentaciones determinan que toda la 
mercancía que ingrese al territorio de los Estados unidos debe incluir factura 
comercial en inglés, formato cuota textil CT — 10 — Visa textil, en el cual se 
especifica el número de prendas exportadas y su tipo, clasificación de acuerdo a 
unas categorías dadas por las autoridades estadounidenses según la fibra de la 
tela de la prenda. 
El proceso de entrada de la mercancía a los Estados Unidos requiere de: 
a)Diligenciamiento de los documentos usuales de cualquier importación, 
b)La declaración del país de origen solicitado por la aduana estadounidense y 
c)La documentación y/o visa textil"' para los productos sujetos al Acuerdo 
Multifibras. 
Este documento se encuentra en www. /vlincomex.gowco 
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En cuanto al marcado y etiquetado, los productos de fibras textiles, que entran a 
los Estados Unidos deben estar marcados y etiquetados con la siguiente 
información en inglés, como lo establece la Textiles Fiber Products Identification 
Act (ley de Identificación de productos de Fibra Textil): 
Los nombres genéricos y los porcentajes por peso de las fibras que 
constituyen el producto en cantidades mayores al 5% en orden de 
importancia. Las fibras que no alcancen este 5% deben agruparse como 
"otras fibras" y colocarse al final de la lista. 
El nombre del fabricante del producto. Las marcas registradas en la oficina 
de plantes de los Estados Unidos pueden aparecer en lugar de éste, siempre 
y cuando el propietario de la marca tenga depositado el registro en la 
Federal Commission antes de utilizarla. 
El nombre del país donde fue procesado o manufacturado el artículo. Se 
recomienda que se coloque la inscripción "MADE IN COLOMBIA". 
Todos los productos del sector textil y confecciones, además de los requisitos 
anteriores deben incluir las instrucciones de lavado y cuidado de la prenda, en la 
misma marquilla o en otra parte. 
Colombia no pose cuota de exportación de confecciones al mercado de Estados 
Unidos. Por lo anterior, el comercio se rige bajo las normas del artículo 3 del 
Acuerdo Multifibras, donde se estipula un comercio libre hasta un monto tal que no 
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cause desorganización en el mercado del país importador. Cuando el país receptor 
de los bienes considere que existe desorganización en su mercado doméstico, hace 
un llamado a consulta al país exportador, y en forma bilateral buscan la 
negociación de una cuota de importación del bien en mención, que no puede ser 
menor al comercio registrado en los últimos 14 meses descontados los dos últimos 
meses, provenientes del país causante de la perturbación del mercado. 
12 LA ORGANIZACIÓN INTERNACIONAL DE NORMALIZACIÓN (ISO) 
Siempre habrá necesidad de normas de alcance mundial; a fin de garantizar un 
comercio leal y eliminar los obstáculos para el intercambio de productos. Al igual 
que los bienes y servicios, las maquinarias y los materiales han de satisfacer 
determinados requisitos para que puedan ser aceptados en los mercado 
internacionales. La terminología aplicada tanto a los productos como a los 
procesos productivos y las maquinarias deben significar lo mismo a donde quiera 
que ellas se utilicen. Las pruebas también deben normalizarse. 
Dentro de la industria textil, las pruebas de resistencia, uniformidad, 
comportamiento al quemarse, toxicidad, solidez de los colores, efectos del lavado 
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las manchas, el calor y la luz, y la durabilidad, son de gran importancia para el 
mantenimiento de la calidad. Se están introduciendo medidas cada vez más 
estrictas en relación con la piro resistencia y la inflamabilidad. 
El Comité Técnico (TC) sobre textiles de la ISO es el TC 38. Otros Comités que se 
ocupan de productos textiles son el TC 72 sobre maquinaria textil y el TC 133 
sobre prendas de vestir (específicamente sobre las tallas de las prendas.) 
La ISO también ha estado formulando normas relativas a la protección ambiental. 
En particular respecto a la calidad del aire, las características de los desechos, la 
calidad del suelo, los gases de escape, la acústica, la vibración y los choques, y la 
protección contra la radiación» Las tres primeras de las normas mencionadas 
presentan particular interés para la industria textil. 
En 1993 la ISO estableció un comité técnico sobre gestión del medio ambiente (TC 
207) que tiene su secretaria en el Consejo de Normalización de Canadá (S. C. C.) 
su misión es establecer normas internacionales para los instrumentos y sistemas 
de gestión ambiental; auditoria ambiental, etiquetado ambiental, evaluación del 
comportamiento ambiental, evaluación del ciclo de vida, términos y definiciones. 
No obstante, el TC 207 no se ocupa de los siguientes aspectos: métodos de prueba, para contaminantes, que incumben 
a los siguientes Comités Técnicos de la ISO: TC 146 "calidad del aire", TC 147 "calidad del agua", TC 190 "calidad del suelo" 
y TC 43 "acústica". 
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En general, las leyes actuales de protección ambiental son eficaces en su control 
de gran parte de la industria textil del mundo, incluida la fabricación de productos 
auxiliares. Aunque existen diferencias de aplicación incluso dentro de un mismo 
país, la teoría básica actual no solo es relativamente uniforme sino también 
justificable. Si en un contrato se estipula que los productos deben corresponder a 
una norma reconocida sea la ISO, el CEN (Comité Europeo de Normalización) o el 
CENELEC (Comité Europeo de Normalización Electrónica), el comprador sabe 
exactamente lo que debe recibir y el vendedor sabe con exactitud lo que está 
obligado a entregar. Esto simplifica evidentemente la compraventa y evita las 
incertidumbres y los equívocos. 
3.3 ACUERDO RELATIVO AL COMERCIO INTERNACIONAL DE LOS 
TEXTILES 
Este acuerdo se expidió el primero de Enero de 1974, con vigencia de cuatro años 
y fue prorrogado por el Comité de los Textiles en reunión celebrada el 14 de 
diciembre de 1979 por cuatro años más, hasta el 31 de diciembre de 1981. Tuvo 
corno objetivos básicos conseguir la expansión del comercio, la reducción de los 
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obstáculos a ese comercio y la liberación progresiva del comercio mundial de 
productos textiles. 
Al mismo tiempo, asegurar el desarrollo adecuado y equitativo de ese comercio y 
evitar los efectos desorganizadores en los distintos mercados y en las distintas 
ramas de la producción tanto en los países importadores como en los 
exportadores, un objetivo en la aplicación del acuerdo fue fomentar el desarrollo 
económico y social de los países en desarrollo. Conseguir un acuerdo sustancial y 
social de los países en desarrollo, conseguir un aumento sustancial de sus ingresos 
de exportación procedentes de los productos textiles y darles la posibilidad de 
conseguir una mayor participación en el comercio mundial de estos productos. 
3.4 ACUERDO MULTIFIBRAS (A.M.F.) 
Estos acuerdos se firmaron en el seno del Acuerdo General de Aranceles y 
Comercio (GATT), a fines de 1977. Mediante éste se otorga a los países que lo 
suscriben un control directo sobre las importaciones de textiles y sus confecciones 
para protegerse de los menores costos de estos productos en otros países. 
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Los objetivos fundamentales fueron: asegurar la expansión del comercio de 
productos textiles, particularmente en el caso de los países en desarrollo, y 
conseguir progresivamente la reducción de los obstáculos al comercio y la 
liberación del comercio mundial de productos textiles y al mismo tiempo evitar los 
efectos de producción, tanto en los países importadores como en los exportadores. 
3.5 LA RONDA DE URUGUAY 
El acuerdo sobre textiles y confecciones del acta final de la Ronda de Uruguay, 
tuvo por objeto integrar el sector en el GATT sobre la base de normas y disciplinas 
reforzadas del GATT. Desde 1974, este comercio ha sido regulado por 
contingentes bilaterales negociados en el marco del Acuerdo Multifibras, el cual 
estuvo en vigor hasta el 31 de diciembre de 1994. De aquí en adelante el acuerdo 
previó un período de transición en tres etapas para la integración del sector en el 
GATT. Se entiende por integración del sector en este contexto la aplicación de las 
normas generales del GATT al comercio de estos productos, la que ha tenido lugar 
del modo siguiente: 
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:. Etapa 1 (Del primero de Enero de 1995 al 31 de Diciembre de 1997j Para 
productos que presentaron no menos del 16% del volumen total de las 
importaciones de los productos enumerado en el anexo al acuerdo, efectuados 
por el país de que se trate en 1990. 
.:. Etapa 2 (Del primero de Enero de 1998 al 31 de Diciembre del 2001), en esta 
segunda etapa nos encontramos actualmente y es para los productos que 
hayan representado no menos del 17% de las importaciones de 1990. 
,..*,• Etapa 3 (Del primero de Enero de 2002 al 31 de Diciembre de 2004), para 
todos los demás productos. 
En cada una de estas etapas, se seleccionan productos de cada una de las 
categorías siguientes: cintas de lana peinada ("tops") e hilados, telas, artículos, 
textiles, confeccionados y prendas de vestir. Se prevé que se llegará así a la 
liberación total del comercio de los textiles y el vestido para el 10 de enero de 
2005. 
Las restricciones en vigor en el marco del A.M.F. al 31 de diciembre de 1994 se 
mantendrán en el nuevo acuerdo hasta que se supriman o hasta que los productos 
se integren en el GATT. 
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3.6 PLAN VALLO() O SISTEMAS ESPECIALES DE IMPORTACIÓN — 
EXPORTACIÓN 
El Plan Vallejo es un instrumento de apoyo a las exportaciones colombianas que 
permite introducir al país insumos, materias primas, maquinarias, equipos o 
repuestos para ser utilizados en la producción de bienes para la exportación, 
efectuándose dicha importación por un régimen asimilable al LIBRE, sin necesidad 
de consignar depósitos previos, cuando existan y con exención de derechos 
aduaneros y de importación. 
El sistema le permite al empresario exportador, además de una reducción de 
costos, mejorar la calidad de los productos y disponer casi de inmediato de bienes 
de capital, repuestos, materias primas e insumos para la producción de 
Manufacturas. 
3.6.1 Ventajas. 
Las importaciones de materias primas e insumos gozan de automaticidacl en su 
aprobación, sin interesar que los bienes a importar estén bajo el régimen libre, 
previa o prohibida importación, o que sean producidos en el país. 
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Las importaciones bajo este sistema dependen de las partidas que el gobierno 
dispone para su funcionamiento. 
El transporte de las mercancías importadas está libre del sello de reserva de 
carga, pudiéndose transportar en buques diferentes a los de bandera 
colombiana. 
Reducción de costos al no existir para éstas importaciones ningún tipo de 
impuesto. 
Las importaciones por Plan Vallejo se benefician del Certificado de Reembolso 
Tributario (CERT) en los niveles establecidos según el producto, sobre el valor 
agregado nacional. 
3.6.2 Modalidades 
3.6.2.1 Importación de Materias Primas e Insumos 
Operación directa: Cuando los empresarios o productores se propongan 
importar materias primas o insumos para elaborar artículos destinados 
exclusivamente a la exportación. Estas importaciones están exentas de 
depósitos previos, licencia de importación, gravámenes arancelarios y 
demás impuestos o contribuciones, como también del impuesto de las 
ventas. En esta operación el importador efectúa la producción y la 
exportación. 
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Operación Indirecta: Cuando se trate de importación de materias primas e 
insumos para elaborar artículos que, aunque no estén directamente 
destinados a los mercados externos, vayan a ser utilizados en su totalidad 
por terceras empresas para producir bienes de exportación. Los beneficios 
obtenidos son exactamente los mismos de la operación directa. 
Operación de ensamble: Cuando las mercancías producidas con los bienes 
importados vayan a ser exportadas en desarrollo de un contrato de 
manufacturas o suministros con empresarios del exterior. 
En este caso las importaciones tienen el carácter de no reembolsables, es decir, 
que no exigen giro de divisa al exterior por cuanto la materia prima ingresa 
prácticamente en consignación. 
3.6.2.2. Importación de maquinarias, equipos y repuestos. Cuando se trate 
de la importación de maquinaria y equipos destinados a la instalación, ensanche o 
reposición de empresas siempre y cuando los aumentos de producción se destinen 
mayoritariamente a la exportación. Previamente será necesaria la constitución de 
una garantía satisfactoria de que dichos equipos se utilizarían en la producción de 
bienes para la exportación, por un período no inferior al necesario para la 
depreciación del noventa por ciento (90%) del valor de dichos bienes; los 
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compromisos de exportación no pueden ser inferiores al setenta por ciento (70%) 
de los aumentos de producción generados. 
Estas importaciones están exentas de depósitos previos, licencias de importación, 
gravámenes arancelarios y demás impuestos o contribuciones, que se perciban con 
motivo de la importación. Esta modalidad no está exenta del impuesto sobre las 
ventas pero su causación se produce únicamente al final del período previsto como 
compromiso de exportación. 
Cuando se trate de importación de bienes de capital y repuestos destinados a la 
instalación, ensanche o reposición de empresas y los aumentos de producción 
estén dirigidos minoritariamente a la exportación. Los compromisos de 
exportación equivalen, como mínimo a 15% de los aumentos de producción 
generados y con vigencia normal en el tiempo de cinco años. Sin embargo existe 
un tratamiento preferencial para los proyectos del sector agropecuario, en cuyo 
caso las obligaciones de exportación equivalen, como mínimo al 2% de la cuantía 
de las importaciones en términos de valor FOB. 
En cuanto a los beneficios, se otorga exención de depósitos previos, licencia de 
importación y del impuesto del 18% establecido en la ley 75 de 1986 y del 
impuesto sobre las ventas, pero su pago es diferido al final del compromiso de 
exportación. 
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3.7 PLAN VALLO() JÚNIOR O DE REPOSICIÓN DE MATERIAS PRIMAS 
Este mecanismo consiste en que una persona o empresa que no ha exportado 
bienes en los cuales halla utilizado materias primas o insumos importado que 
hayan pagado impuestos, tiene derecho a que se le otorgue registro para importar, 
por el régimen especial, una cantidad de materias primas y/o insumos igual a la 
utilizada en la exportación. Este mecanismo otorga exención total de los 
impuestos. 
El término fijado para solicitar el derecho es de un año contado desde el embarque 
de la respectiva exportación. 
El derecho a importar puede ser cedido por el exportador a los productos, a quien 
haya importado las materias primas e insumos o a terceras empresas que hayan 
intervenido en algunas de las etapas del proceso. 
El beneficio del CERT se otorga sobre el valor agregado nacional de cada 
exportación. 
4. ANÁLISIS DEL SECTOR DE LA CONFECCIÓN EN COLOMBIA 
4.1 ANÁLISIS INTERNO. 
4.1.1. Descripción del sector. El sector de las confecciones es intensivo en 
mano de obra y su materia prima proviene de los productos finales del sector 
textil. Las materias primas con mayor utilización son los tejidos del algodón, las 
fibras artificiales, las fibras sintéticas, entre otras. El proceso de producción se 
realiza mediante una clasificación según el género (femenino-masculino) y de 
producto (tejido plano y de punto). 
La industria de la confección ha seguido a las empresas textiles, tanto en su 
organización interna como en su localización territorial. Como consecuencia, 
muchas empresas textiles y de confecciones están integradas verticalmente y 
asociadas a grupos económicos fuertes como por ejemplo al Sindicato 
Antioqueño. Al largo plazo sin embargo, existe una tendencia creciente por 
producir por fuera de las áreas tradicionales como Antioquia y Bogotá. Con ello se 
busca la racionalización en el acceso de las materias primas y la proximidad a 
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centros de consumo en todo el país, en la región y en los mercados 
internacionales. 
En el mercado interno de confecciones existe una amplia oferta de varias marcas 
internacionales, las cuales tienen sus propias tiendas y compiten también con los 
grandes almacenes y con las empresas nacionales. Así mismo, existen empresas 
que obtienen licencias para producir confecciones de marcas extranjeras. 
La importancia del sector de la confección en Colombia radica en su alta 
contribución a la producción y el empleo manufacturero. Es el cuarto exportador 
de la industria, participa aproximadamente en un 3,3% del valor agregado y 
genera el 10% del empleo industrial, por lo que se considera intensivo en mano de 
obra'2 
El sector es bastante vulnerable a la tasa de cambio. Cuando ésta aumenta, se 
mejora rápidamente la competitividad. Cuando baja, se pierden los mercados 
externos y aumenta el contrabando y las importaciones. Esta situación está 
relacionada con la alta producción de bienes no transables incluida la mano de 
obra en la estructura de costos del sector. Ver tabla 1. 
12 ANIF, Mercados industriales Confecciones 1999. pág. 377. 
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4.1.2 Participación y del Sector. El coeficiente exportador del sector de la 
confección (que es la proporción de la producción que exporta) es uno de los más 
altos de la industria; vende al exterior el 33,8% de su producción13 y tiene también 
los niveles arancelarios más elevados con un 20 % de arancel promedio. 
Tabla 1. Información básica del sector comercial 
Variaciones 
1994 1995 1996 1997 1998 96-95 97-96 
Producción 
(mitones)" Millones des 802,031 894,298 942,143 1,262,855 1,515,422 5.4 12.4 
Costos 9.2 6.4 
Matanza primas Incicador 230.01 296.1 372.8 483.9 587.6" 20 10.7 
Mano de obra indicador 219.48 252.0 302.2 334.5 394.8 -106 -15 
Precios Ind.precios produc. 197.22 219.18 258.29 277.47 308.87 17.8 7.4 
Verstas(Supersoc.) M'Iones de $ 582.437 84.6,822 995.451 1,215,541 17.6 22.1 
Margen operacional Indicador 5 5.1 4.3 4.3 - 
Importaciones miles de dólares 43,089 50,154 35,914 54,702 24,069 -284 52.3 
Exportaciones miles de dólares 351,237 348.416 313483 278.957 277,256 -10 -11 
Empleo" personas 70.942 71,034 60,45 64,789 _ -149 -6 
Otros 
Sueldas y Salarios Mines de $ 127,585 139,119 173,287 186,786 9 7,8 
Prestaciones sociales Manes de $ 90.852 86,162 107.754 116.148 -52 7.8 
Valor agregado / 
Trabajador Mines de $ 5.3 6.3 9.2 
Energía consumida KWH 110,703 109,382 116,365 
participación en prod. Ind. 96 3.29 2.94 3.11 
'para 1995 y1996, cifras proyectadas con el crecimiento observado en la Muestra mensual 
"para producción, sueldos, salarios y presdaciones, las variaciones son reales. 
Los valores, por el contrarío están a pesos corrientes. 
'«"A octubre 
En 1998: Variación de la producción a jtáb, de los costos a junio. de los precios a 
Fuente: Done Banco de la República. SuPersociedades cálculo ANIF.  
El 45% de la producción total está concentrada en establecimientos de menos de 
cien empleados, mientras que las grandes con más de doscientos empleados 
comprenden el 40% de la producción. 











El valor agregado está distribuido principalmente en cinco regiones: Antioquia 
(39,4%), Bogotá (29%), Valle (15,1%), Risaralda (4,9%), Atlántico (4%) y 
Santander (3,9%). En Cuanto a la participación de la producción de confecciones 
por departamento en las exportaciones de Colombia tenemos que Antioquia 
participa con un 54%, Valle del Cauca 14%, Cundinamarca 12%, Atlántico 8% y 
otros con un 12%. (Ver Figura 4.) 
Fuente: DANE 
Figura 4. Participación de la Producción de Confecciones por Departamento en 
las Exportaciones Colombianas 
4.1.3 Características de la mano de obra en el sector de la confección 
La baja calificación del personal que se requiere ha posibilitado la mayor rotación 
del mismo, con lo que se minimiza el monto de las prestaciones sociales (es 
destacable anotar que el sector tiene tasas saláriales competitivas frente al sector 
textil). 
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En el ámbito de trabajadores especializados y de tecnología utilizada, el sector no 
tiene tecnología de punta lo que ha permitido que el personal no calificado pueda 
operarla. Al contratar empleados con un salario promedio inferior al promedio 
industrial con bajo nivel de capacitación, se han minimizado los montos de las 
prestaciones sociales en este sector. Con respecto a los trabajadores 
especializados o altamente calificados, es destacable indicar que son escasos. 
4.1.4 Producción. La producción de confecciones en Colombia ha crecido en un 
7,4% en promedio en los últimos 20 años. Durante la década de los 80's tuvo un 
repunte importante, pero no se mantuvo en los años 90's. 
En los últimos veinte años, los productos de mayor desarrollo han sido las 
camisetas de tejidos de algodón, ropa interior de tejidos planos de fibras 
artificiales y de tejidos planos de algodón. (ver Figura 5). 
Hasta noviembre de 1998, la producción anual de confecciones creció 41,6%. 
Aunque comparándolo con el obtenido en 1997 creció, la recuperación del último 
año fue notoria luego de un pobre desempeño entre 1990 y 1996. 
Parte de la recuperación se explica por la drástica disminución del empleo y el 
















32% Camisería , 
19% 
111 
sector redujo 6,150 empleos, lo que produjo un aumento de la productividad del 
orden del 7,7% promedio anual. Además esta recuperación se ha debido, entre 
otras razones, a las mejoras en la tasa de cambio real. 
Fuente: DANE 
Figura 5. Distribución de la Producción por Grandes Líneas 
El proceso productivo de la cadena textil-confección se inicia en las fibras, ya sea 
de origen natural o artificial. Las fibras de origen natural se clasifican en: animal, 
vegetal, mineral y las fibras de origen artificial se clasifican en regenerados, 








































Figura 6. Clasificación de las fibras textiles 
4.1.5 Costos. En los últimos años la estructura de costos del sector ha cambiado. 
Los niveles de utilidad y el valor agregado se han incrementado y los costos 
laborales y de materias primas se han reducido. 
Esto se debe a que el sector ha aprovechado la posibilidad de importar materia 
prima (por lo que los costos de materia prima se han reducido) y a que los costos 
laborales disminuyeron en cantidad y precio. Como consecuencia de esta situación, 
el empleo en el sector bajo en -7%. 
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Por otra parte, las remuneraciones crecieron en los últimos años apenas en un 
5,8% promedio anual, muy por debajo del índice de precios al consumidor (ver 
tabla 2y 5). 
Tabla 2. Estructura de costo del sector confección 1992-1996 
1992 
(Millones de pesos) 
1994 1996 
%PARTICP. 
1994 1996 TOTAL 
IND. 
1994 
PRODUCCION BRUTA 527,561 802,032 1,098,924 100.0 100,0 100.0 
CONSUMO INTERMEDIO 285,878 429,300 545,213 53.5 49.6 57.1 
MATERIAS PRIMAS 245,32 364,851 436,495 45.4 39.7 51.4 
ENERGIA ELECTRICA COMPRADA 3,485 7,677 2,444 0.9 0.2 1.8 
GASTOS INDUSTRIALES Y OTROS 37,073 56372 106,274 7,0 9.6 3.8 
VALOR AGREGADO 241,683 372,732 553,705 46.4 50.3 42.8 
REMUNERACIONES 115,463 218,437 268,311 27.2 24.4 14.9 
GASTOS GENERALES 56.586 101.478 165.039 12.6 15.0 16.1 
UTILIDAD OPERACIONAL 69,633 52,817 120,335 6.5 10.9 11.7 
*NO INCLUYE IMPUESTOS 
FUENTEENCUESTAS ANUAL MANUFACTURERA, 
4.1.6 Precios. Como en la mayoría de los sectores industriales expuestos a la 
competencia de las importaciones, se han deteriorado los precios reales. La 
evolución de los precios en años recientes es de muchos contrastes. Mientras que 
la ropa interior para mujer (brasieres, ropa interior de fibra artificial, ropa de 
dormir y vestidos de baños) creció entre el 16 y el 21%, una importante gama de 
productos para hombres hizo tan solo un incremento entre 1,5% y 9% en 
promedio desde 1992. 
Este comportamiento puede explicarse porque la demanda por parte de las 
mujeres es más inelástica al precio, ya que a ellas les preocupa más lucir a la 
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moda que los hombres. De hecho, la moda para las mujeres varía con mayor 
rapidez, lo que facilita los mayores ajustes de precio. 
4.1.7 Materias primas. Las materias primas más utilizadas por los 
confeccionistas son los tejidos de algodón (16%), los tejidos de fibras sintéticas o 
artificiales (10%), de punto (8,6%) y los hilos de diferentes fibras (6,7%) que se 
obtienen del mercado textil domestico y los importados. 
Aunque en Colombia existe un buen suministro de materias primas, la sustitución 
por la importada se ha dado. (ver tabla 3). 
Tabla 3. Materia prima en miles de dólares 
1997 1998 
12 meses a nov. 
crecimiento anual 
prom. (92-98) 
Hilado, tejidos y acabados textiles 246,497 243,494 36.4 
Tejidos y manufacturas de algodón y sus mezclas 79.442 90,046 32.7 
Tejidos y manufacturas de lana y sus mezclas 20,941 19,598 28.4 
Tejidos y manufacturas de fibras artificiales 72.367 83,146 32.5 
Fuente: Done, cálculos ANIF. 
En cuanto al costo de la materia prima dentro del sector de la confección, éste es 
uno de los más altos dentro del valor total de la producción industrial en el país; 
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analizando las actividades más importantes del sector se pueden afirmar que la 
participación de las materias primas oscila entre el 12,8% y el 58,2%.14. 
Con respecto al empaque y embalaje, la mayoría de prendas van en ganchos 
empacadas en bolsa plástica pero, las prendas especiales van envueltas primero en 
papel de seda y luego en sus respectivas bolsas plásticas. Estas se introducen en 
cajas de cartón tipo exportación que soportan ocho movimientos como mínimo. Es 
recomendable para los exportadores, que cubran cada una de estas cajas de 
cartón con un talego de polipropileno y sellarlo como medida de protección contra 
la humedad y el saqueo. Finalmente, las cajas deben ser zunchadas y marcadas 
con los datos exactos del exportador e importador. 
4.1.8 Demanda. El consumo nacional per cápita de confecciones es bajo, 
corresponde a 5kg por año para una población de 40 millones de personas, lo que 
representa un consumo total de 750 millones de metros cuadrados anuales!' 
A escala nacional se presenta una clara tendencia hacia el consumo de productos 
provenientes del contrabando' y por un incremento del volumen de importaciones 
UNIVERSIDAD DE LOS ANDES, Perfil Exportador Colombiano, 1998 
-- DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANIFICACIÓN; DNP: Cadena Productiva Textil Confección. 1996 
16 BANCOLDEX, Informe Anual Junio 1 
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de países que compiten por precios con mano de obra más barata y con materia 
prima libre de aranceles. 
4.1.9 Oferta exportable. La oferta exportable del sector de las confecciones ha 
mostrado una menor concentración que la del sector textil, debido a que en 1997 
el 87,65% del total de la producción estuvo en 4 departamentos: Antioquia, Valle, 
Cundinamarca y Atlántico; el 12,5% restante lo poseen otros 16 departamentos de 
los cuales sobresalen: Risaralda, Bogotá y Santander. 
4.1.10 Barreras de entrada. La agrupación comercial de confecciones en 
Colombia no presenta mayores barreras de entrada. Existe una intensa 
competencia interna, con fácil acceso y salida de la industria. Por ello, la 
diferenciación de producto cobra mayor importancia, en particular, en los 
segmentos de consumo medio y alto entre los cuales tiende a especializarse la 
producción. 
4.1.11 Sector. El gremio que representa el sector de las confecciones en 
Colombia es el Instituto para Exportación y la Moda, INEXMODA, conformado por 
200 a 300 miembros nacionales según el evento a realizar. 
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4.1.12 Mercado. El consumo de confecciones en Colombia ha crecido un 9% 
promedio anual en los últimos 20 años. El gasto de confecciones se concentra 
mayoritariamente en Bogotá (48%), Cali (12%) y Medellín (11,7%). Pasto es la 
dudad con mayor gasto en ropa por familia, le siguen Tunja, Manizales, Florencia, 
Pereira y Bogotá. En las ciudades de clima cálido como Cartagena, Sincelejo, 
Barranquilla, Cúcuta y Quibdo el gasto es más bajo. Medellín se encuentra en el 
rango de bajo gasto, pues los precios de las confecciones de esta ciudad, 
confeccionista por excelencia, son reducidos. 
La demanda de vestuario es bastante inelástica a la disminución del ingreso, pero 
quizás más elástica a su aumento. El incremento del consumo de vestuario en 
años recientes indica que la demanda es más elástica al precio de lo que se había 
pensado. Resalta el bajo gasto per cápita con respecto a Latinoamérica y el 
reducido porcentaje del gasto total de la economía por estratos, lo cual se refleja 
en que el 50% de los colombianos aportan el 77,3% del gasto total en 
confecciones. 
El consumidor colombiano no es tan exigente ya que le da mayor importancia al 
precio que a la marca del producto. Esto conlleva a creer en un mercado con 
mayores posibilidades de expansión y por ende en un atractivo negocio para los 
comerciantes cuyas utilidades responden más al volumen que al margen. 
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4.1.13 Dinámica del mercado. La necesidad de los confeccionistas por 
diferenciar sus productos de otros para incrementar su oferta, ha conllevado a que 
la demanda de textiles se reduzca en volumen y ascienda en variedad. 
Los niveles de integración vertical se han intensificado surgiendo confeccionistas-
productores de hilados y tejidos para uso propio y para la venta. Existen también 
empresas que subcontratan diseños exclusivos a pequeños productores nacionales, 
como es el caso de la comercializadora-productora "Éxito" con su empresa 
Cidetexco. 
La estructura rígida de mercado está desapareciendo como consecuencia de la 
fuerte competencia externa la cual está conformada por grandes productores que 
por su condición oligopólica, percibían importantes márgenes de comercialización. 
La intermediación mayorista se ha reducido y las barreras de entrada ya no son 
tan fuertes. Hoy, los márgenes de comercialización son relativamente estables 
aunque no para los márgenes del productor. Esto se debe a que el confeccionista 
debe sacrificar una parte de su margen operacional para poder competir 
directamente con las importaciones, mientras que el comercializador tiene más 
opciones y permanece en contacto con proveedores del exterior. 
DEBILIDADES 
.1  Las practicas desleales de comercio, dumping y 
el contrabando traen como consecuencia la 
perdida significativa de mercado nacional. 
.1  La mano de obra no calificada, impide en el 
corto plazo incrementos a la productividad. 
.1  Restricción al crédito y las altas tasas de 
interés le restan competitividad al sector frente 
a los productores internacionales. 
.1  Bajo nivel de integración entre los textileros y 
los confeccionistas. 
.1  Alta calificación del sector en el nivel de riesgos 
industriales. 
FORTALEZAS 
La adopción de medidas por parte del gobierno 
nacional como el establecimiento de 
salvaguardias, la contratación de firmas 
certificadoras internacionales y la 
profesionalización de los agentes de la aduana, 
todo esto para contrarrestar el contrabando. 
Competitividad de los productos en calidad y 
costos. 
Oferta diversificada de productos en el sector. 
Algunos de los productos son intensivos en 
manos de obra y confección: esto los hace 
competitivos en cuanto a diseño y calidad. 
Los tamaños de las plantas y la mano de obra 
hacen que las empresas posean estructuras 
flexibles. 




Se cuenta con un mayor énfasis en el diseño 
que a su vez permite diferenciar los productos 
en el mercado. 
4 Rápida adecuación a los cambios geométricos 
en la moda. 
El incremento en el nivel de productividad 
mediante el proceso de modernización, 
reconversión industrial y de innovación 
tecnológica. 
< Constitución de comercializadoras para 
mejorar las operaciones internacionales y al 
acceso a los mercados objetivos, además de 
reducir los márgenes de utilidad de los 
intermediarios en el mercado. 
Realizar un posicionamiento de marcas a 
escala internacional en los mercados ya 
penetrados  
AMENAZAS 
La creciente competencia desleal y los bajos 
costos de producción por parte de los países 
asiáticos. 
Bajo nivel de capacitación del factor humano en 
el sector. 
La alta posibilidad de no-permanencia de los 
productos colombianos a largo plazo en el 
mercado por falta de innovación tecnológica 
 
FUENTE: Análisis de los autores y ANIF 
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Según Zuleta (1996), la demanda del sector puede estar dividida en tres 
segmentos: 
Un segmento constituido por productos estándar de baja calidad y precio. 
El constituido por calidad intermedia, cierto grado de diferenciación y 
precios intermedios. 
Aquel segmento que presenta productos de bajo volumen, precio elevado y 
alto grado de diferenciación y productos de marco. 
En Colombia el segundo segmento es el predominante pues, "en el primero no 
puede competir por costos laborales y en el tercero no puede competir por falta de 
capacidades"7. 
El sector de la confección trabaja con una relación baja entre el precio y la calidad, 
y una mediana adecuación al mercado. 
Cada segmento presenta una situación diferente. Mientras que las empresas 
orientadas hacia un mercado externo han mejorado sus márgenes de 
productividad, disminuyendo los tiempos de los procesos por prenda e 
introduciendo diseños y cortes por computador; las empresas orientadas hacia el 
mercado interno, con precios y calidad bajos, han sufrido serias dificultades. 
17 ZULETA, Luis Alberto. Reestructuración y Competitividad de la cadena textil. Confección en Colombia. En el 
crecimiento de la productividad en Colombia; DNP, COLCIENCIAS, FONADE. Bcgota, Colombia: Tercer Mundo, 
309 p. 
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Situación diferente para las empresas que producen orientadas hacia el mercado 
interno pero con productos de calidad media a precios razonables, ya que éstas no 
presentan graves problemas. 
Una de las estrategias de mercado más resaltables y utilizables es la recolección de 
información desde los mismos puntos de venta, con el objeto de acelerar los 
cambios en la demanda y reorganizar el sistema de mercadeo y producción. 
También es una recomendable estrategia, la subcontratación en algunas fases de 
la producción. 
4.1.14 Aspectos tecnológicos. Colombia registra el índice más bajo de 
intensidad de capital de toda la industria, y aunque las empresas más grandes han 
incorporado equipos modernos, buena parte trabaja con equipos tradicionales. 
En muchos casos la formación del personal es deficiente. Si bien la aplicación de 
tecnología es aceptable en diseño, en los sistemas de planeamiento de 
lanzamiento y en algunas fases como marcados, trazados, costeos y acabados, 
corte y los termo-colocado son en general precarios. 
Según Onudi (United Nations of Industrial Development), los cambios tecnológicos 
más importantes del sector tienen que ver con los procesos de preensamblaje. Las 
industrias han incorporado aparatos electrónicos basados en el CAD (Diseño 
1)) 
Asistido por Computador) y sistemas de control numérico computarizado. Este 
sistema se utiliza para el patronaje y el marcado y, con información digitalizada 
sobre la talla y la forma de las prendas, se lleva a cabo tareas en forma rápida y 
eficiente sin necesidad de operarios altamente calificados y costosos. 
El sector ha avanzado en relación con la organización y el control de la producción. 
Se han adoptado nuevas filosofías de gestión con el objetivo de obtener una planta 
que se adapte con facilidad a los cambios de la demanda y una alta rapidez de 
respuesta; con ello se pretende lograr una reducción sustancial de costos e 
inventarios. 
4.1.15 Situación financiera. La situación financiera del sector tiene buenos y 
malos aspectos. Entre los buenos se encuentra la reducción del nivel de 
endeudamiento y el buen crecimiento de las ventas. Entre los malos, está el 
aumento del porcentaje de empresas con pérdidas operacionales y la disminución 
de la rentabilidad (márgenes neto y operacional). 
Los indicadores de endeudamiento y apalancamiento mejoraron, aunque se 
encuentran por encima del promedio de la industria. Sin embargo, aunque estos 
indicadores fueron mejorados, no se logró compensar el efecto de la mala 
situación de varios meses de 1997 sobre los márgenes en los cuales cayeron la 
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relación venta / activo y utilidad sobre activo, trayendo como consecuencia el 
estancamiento en el margen operacional y un agudo deterioro del margen neto. 
Sin embargo, las ventas crecieron un 22,1% en 1997, luego de varios años de 
estancamiento. La devaluación de los últimos años favoreció las ventas externas 
pero sobretodo a la recuperación del consumo interno. 
Las estimaciones (hasta octubre) de 1998 del DANE fueron que las ventas venían 
creciendo al 42% anual. Esto se produce a la par con una reducción de las 
importaciones durante 1998. 
4.1.16 Empleo y productividad. Según el censo económico realizado en 1990, 
el sector de la confección contaba con aproximadamente 20.000 establecimientos 
generadores de unos 240.000 empleos directos e indirectos. En 1997 la Encuesta 
Anual Manufacturera estimó que el sector generó 64,789 empleos y aunque en 
este año el empleo aumentó en un 8%, no se logró alcanzar los niveles de los 
primeros años de la década en donde la industria generaba mas de 70.000 puestos 
de trabajo. 
En 1998 se mantuvo los niveles de crecimiento de la productividad a tasas 
superiores al 18,5%. En noviembre de 1998 el empleo crecía en un 19,7% anual. 
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4.1.17 Inversión Extranjera. A pesar del crecimiento que se ha presentado en 
los últimos años, la inversión extranjera en Colombia en el sector sigue 
representando un valor absoluto bajo. El principal inversionista es Estados Unidos, 
aunque los inversionistas de Europa, especialmente Reino Unido, Alemania y 
España y Asia, sobretodo Japón, crecen rápidamente. 
Empresas colombianas han asistido a reuniones de textil y confecciones 
colombiana-europeas para crear posibilidades de transferir tecnología, crear 
alianzas estratégicas, lograr acuerdos de riesgos compartidos y en general para 
conseguir un volumen creciente de negocios. 
4.1.18 Exportaciones. Actualmente Colombia es miembro del Textile and 
Apparel Agreement (Acuerdo Textil y de Confecciones y posteriormente del 
Acuerdo Multifibras. Periodo transitorio que durará hasta el 1 de enero del 2005. 
Como miembro de otros acuerdos internacionales de negocios, el país se beneficia 
de concesiones unilaterales y preferencias de tarifas de países industrializados y 
del acceso a un mercado preferencial de más de 800 millones de consumidores 
representados en países como Estados Unidos, la Unión Europa, la Comunidad 
Andina (Bolivia, Ecuador, Perú y Venezuela) donde posee acceso libre de 
impuestos. También tiene acceso preferente en los mercados de Chile y Mercosur 
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(Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay), América Central y la Comunidad Caribeña 
y Mercado Común (CARICOM). 
De los cinco países de los Andes, Colombia posee el mayor potencial como 
exportador de textiles y confecciones. 
4.1.19 Calificación de riesgo. De acuerdo con cinco factores estructurales 
(grado de competencia, protección efectiva, flexibilidad laboral, crecimiento de la 
demanda y penetración de importaciones), ANIF ha elaborado una calificación de 
riesgo de largo plazo. El sector de las confecciones obtuvo una calificación de 4.4 
que la sitúa en el rango riesgo medio. Si bien el sector tiene una baja penetración 
de importaciones y un crecimiento de la demanda elevado; tiene un grado de 
competencia muy alto, un nivel de protección efectiva moderado (es muy 

























4.2 ANÁLISIS EXTERNO 
4.2.1 Mercados internacionales de la confección 
Las confecciones aportan el 2,2% del valor agregado mundial. De acuerdo con los 
datos de Onudi, los principales productores entre los países desarrollados son: 
Estados Unidos (34%), Japón (15%), Francia (12%) e Italia (18%). Entre los 
países en desarrollo están Brasil (25%), Hong Kong (18%), Corea (14%), 
Argentina (10%) y Turquía (5%) (ver figura 7). 
Fuente: ONUDI, 1998 
Figura 7. Distribución de la producción en los países en las confecciones 
Los mercados internacionales están sufriendo grandes transformaciones desde 
hace varios años. Mientras Europa está liberando mercados y ha dejado de 
producir en varios segmentos, varios países del Asia los están tomando con 
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ímpetu. Países como China, Hong Kong, Singapur y Taiwán están tomando 
porciones cada vez más importantes de los mercados extranjeros, con lo que la 
participación de otros países, como consecuencia, ha disminuido. Desde la década 
pasada, la torta confeccionista se está redistribuyendo. Es así como Latinoamérica 
y el caribe disminuyeron su participación en el valor agregado mundial del 7 al 
5,5% entre 1985 y 1995, mientras que la China aumento del 3 al 8% y los países 
de ASEAN y NIE 'S del 8,5 al 13% (ver tabla 4). 
Tabla 4. Participación de las exportaciones de confecciones a países industrializados (VD) 
1985 1990 1995 
Argentina 0.1 0.1 
Brasil 0.4 0.3 0.2 
México 0.2 0.1 1.0 
Este y Sureste de Asia 32.6 36.7 31.2 
China 3.5 4.4 10.4 
NIE's 29.4 29.8 23.7 
ASEAN 2.2 5.7 6.6 
NIE's: Hong Kong, República de Corea, Singapur, Taiwan. 
ASEAN: Indonesia, Malasia, Filipinas, Tailandia. 
En cuanto a la participación en el valor agregado de los países en desarrollo, el 
panorama es aún más preocupante. En 1985, Latinoamérica y el Caribe tenían el 
409/o del valor agregado de las confecciones y China el 17%; en 1995 
Latinoamérica contó con el 28% y China con el 40 °lo . 
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Además, la participación de las exportaciones industriales de confecciones al resto 
del mundo se ha perdido: en China pasaron del 3,5% en 1985 al 10,5% y en 
Brasil del 0,4% al 0,2%. (ver tabla 5). 
Tabla 5. Estructura y Evolución de Costos 
(Variación anual de los indices acumulados en 12 meses) 
Partido. Dic.-94 Dic.-95 Dic.-96 Dic.-97 
Mano de obra 35.1 (-5.4) (-0.8) (-10.6) (-1.5) 
Materias primas 27.7 14.7 19.9 10.6 
Tejidos planos de algodón mezclados 24.3 13.6 16.8 17.2 4.8 
Tejidos planos de fibras artificiales o sintéticas 17.6 48.2 14.3 25.1 12.1 
Driles de algodón 8.4 3.9 9.8 4.4 24.8 
Tejidos planos de fibras sintéticas 7.3 48.2 14.3 25.1 12.1 
Fuente: Cálculos ANIF con base en Banco de la República 
Sin embargo, países como Corea del Sur, Hong Kong y Taiwán han comenzado ha 
reducir su producción como consecuencia del incremento de los costos de la mano 
de obra que se encuentran en aumento debido a la importante inversión en 
educación. Por ello, se está utilizando mano de obra no calificada de emigrantes de 
países más pobres del mismo Asia. 
4.2.2 Posición internacional de Colombia y Comercio Exterior. El comercio 
mundial de confecciones creció alrededor del 7% en dólares entre 1995 y 1997. 
Aunque parece poco con respecto a otros sectores como los alimentos, 
electrodomésticos, bebidas, entre otros; es significativo porque deja ver el 
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reacomodamiento del mercado mundial. En la tabla 6, aparecen quince países 
cuyas exportaciones tuvieron un mayor crecimiento entre 1992 y 1995. 
Tabla 6. Penetración de mercados por sectores y países 
CONFECCIONES 
Ropa para hombre Ropa para mujer Ropa para hombre-niño 
en tejido de punto 
Ropa para mujer-niña 
en tejido de punto 
otras confecciones accesorios corfección 
China 5.33 China 3.94 Ornan 4,29 China 3.76 CNna 2,07 E.0 2,17 
Polonia 1,81 Polonia 3,18 China 4,02 Corea 1,47 E.0 1,06 China 1,60 
Rumania 1,2 Rumania 1,43 Perú 0,85 E.0 0,57 México 1,02 Reino Unido 0,78 
Itaaa 0.92 Italia 0,89 Tailandia 0,83 Italia 0,51 Reino unido 0.34 Rumania 0,59 
Tailandia 0.72 Tailandia 0.51 Turqtaa 0,80 Francia 0.47 Turquia 0.33 Turquia 0,57 
E.0 0,66 India 0,46 Pakistán 0,69 Macau 0,23 Polonia 0,32 India 0.48 
India 0,60 Francia 0.42 India 0.68 Reino Unido 0,12 Tnisia 0,31 Singapur 0,31 
México 0,33 México 0,41 Sri Lanka 0.53 Indonesia 0,06 Canadá 0,24 Filipinas 0.30 
Twisia 0,3 E:U 0,28 E.0 0,38 India 0,05 Rumania 0,17 Bélgica-Lux 0,29 
Turquia 0,24 Turquia 0,24 México 0,31 Paises Bajos 0,03 Sri Lanka 0,13 Malasia 0,29 
Reino Unido 0.16 Sri Lanka 0.18 Paises Bajos 0,24 Austria 0.01 Croacia 0,10 Corea 0,28 
Indonesia 0.15 Tunisia 0.17 Mairitius 0.16 Malasia -0.13 Tailandia 0,09 Canadá 0.16 
Canadá 0,15 Canadá 0,11 Israel 0,16 Tailandia -0,28 Pakistán 0,06 Colombia 0,12 
Hong Kong 0,14 ()ata 0.1 España 0.14 Dinamarca -0.28 india 0,06 Paises Bajos 0.11 
Matiritius 0,11 España 0,08 Colombia 0,09 Portugal -0.36 Japón 0.06 Francia 0,11 
Colombiat23) 0,05 Colombia ND Colom biat24) 0,02 Colombia 0,01 
*Corresponde a los 15 países con mayor creciminento en las exportaciones entre 1993 y 1995. Las variaciones 
están ponderadas por la participación de cada país en el comercio total del país. 
Fuente: Cálculos ANIF con base en UNCTAD - WTC - ITO 
Los segmentos del mercado más dinámicos son los de ropa para hombre en tejido 
de punto (13,66%), ropa para hombre y mujer en tejidos planos (12 y 10,59/o) y 
accesorios para confección (7%). 
Las ventas externas de confecciones colombianas representan el 4,1% de las 
exportaciones industriales. De lo que producen estas empresas se exporta el 34%. 
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En 1998 se exportaron US$277.2 millones de dólares en confecciones, cifra baja en 
términos absolutos y relativos. Mientras que en 1992 se exportaron en 
confecciones 300 millones de dólares, desde esta fecha la cifra ha caído cada año. 
El comportamiento más dinámico lo ha registrado las industrias de brasieres, jeans 
para hombre, chaquetas, sacos y pantalones tejidos de algodón para hombre. 
Estos sectores vienen aumentando sus exportaciones desde 1992. En cambio, las 
camisetas de tejidos de algodón, camisas de tejidos planos de algodón para 
hombre y los pantalones de tejidos sintéticos para hombres, no lograron aumentar 
su participación en los mercados externos. 
Los principales compradores de confecciones colombianas son Estados Unidos, 
Venezuela, Alemania, Costa Rica y Ecuador. Estados Unidos compra más del 60% 
de las exportaciones, seguido de Venezuela con el 8%. Los principales productos 
de exportaciones son los pantalones de algodón para hombre y niño y la ropa 
interior. (ver tabla 7). 
Empresas como Vestimundo S.A. VESA, Contex Ltda., Fatexcol y Manufacturas 
Eliot S.A. concentran el 60% de las exportaciones de camisas y camisetas de punto 
hacia países como los Estados Unidos. El 40% restante está representado en 28 
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empresas principalmente. Tiendas a Mitad de Precio Ltda. actualmente exporta 
sólo a Venezuela. 
Tabla 7. Principales destinos de las exportaciones 








ESTADOS UNIDOS 289,865.209 55.54% 244,006.728 49.17% 
VENEZUELA 75,662.459 14.49% 79,616.683 16.04% 
ALEMANIA 22,438.037 4.30% 19,381.179 3.90% 
ECUADOR 18,111.753 3.47% 18,519.084 3.73% 
CHILE 13,872.439 2.65% 17,072.878 3.49% 
OTROS 10,862.162 19.55% 117,593.022 23.72% 
TOTAL 521,812.053 100% 496,189.574 100% 
FUENTE: DANE 
4.2.3 Importaciones. Las importaciones legales de confecciones hacia Colombia 
llegaron a los 33,4 millones de dólares a octubre de 1998. Desde 1990 hasta ese 
año han crecido a una tasa promedio del 12,7% anual. 
La entrada de mercancía ilegal de confecciones es una realidad. Se ha identificado 
que las ventas de vestuario en los San Andresitos (segunda actividad más 
importante después de los electrodomésticos) sumaron a los 425.000 millones de 
pesos, los cuales el 25% era de contrabando. 
En los últimos años, las compras al exterior han registrado ciclos de crecimiento, 
en ciertos casos, ligados al desempeño de la demanda y la tasa de cambio. 
13) 
En 1998, cayeron por la excesiva acumulación de inventarios durante el segundo 
semestre de 1997 y los primeros meses de 1998. Esta acumulación respondió a 
las perspectivas de reactivación de la demanda y al auge de mercancías baratas en 
los mercados extranjeros. Pero, la recuperación no duró sino el primer trimestre 
de 1998, luego vino la recesión. (ver tabla 8). 
Tabla 8. Balanza comercial del sector confecciones 








EXPORTACIONES 561,796.681 601,015.918 519,595.766 492,462.725 
IMPORTACIONES 71,209.000 88,318.886 39,594.900 54,704.200 
BALANZA COMERCIAL 490,587.681 512,697.032 480,000.866 437,758.525 
FUENTE: DANE-DIAN 
4.2.4 Principales productos de exportación del sector confección en 
Colombia. Los principales productos de exportación del sector durante el año de 
1997 fueron los pantalones de hombre, brasieres, ropa de tocador, bragas 
sintéticas, bragas de algodón, sacos, pantalones de mujer, t-shirts, ropa de bebe y 
los calzoncillos. 
Colombia no posee cuotas de exportación de confecciones al mercado de Estados 
Unidos, excepto en rubros como vestidos de lana para hombres y satines de 
algodón. La información de dicha cuota es concedida por el MINCOMEX. 
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4.2.5 Importación de confecciones en el mercado de los Estados Unidos 
Estados Unidos es uno de los principales compradores de mercancías en el mundo 
y para Colombia se constituye como uno de los principales socios comerciales a 
donde se dirigen las exportaciones. 
Las importaciones representan el 58% del consumo estadounidense de camisetas 
y camisas. Entre 1997 y 1998 las importaciones crecieron en un 19%. 
Estados Unidos consume aproximadamente $13.257 millones de dólares anuales 
en camisetas y camisas para hombres y niños. La producción estadounidense de 
estos productos está concentrada principalmente en t-shirts, camisetas deportivas, 
buzos deportivos y otras camisas tejidas que representan el 59,62%, el 12,3% y 
13,3% de la producción total respectivamente. 
Para t-shits y camisetas de punto de algodón los principales competidores para 
Colombia, quien participa con el 0,44%, son: México 29,06%, Honduras 17,21%, 
El Salvador 8,88%, Jamaica 7,69% y República Dominicana 6,61%. 
Para t-shirts y camisetas de punto de otras materias textiles, los principales países 
exportadores hacia los Estados Unidos y competidores para Colombia son: México 
26,47%, Honduras 23,09%, República Dominicana 9,37%, El Salvador 9,26%, 
Republica de Corea 4,15%, Colombia participa con un 0,12%. 
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Para camisas de punto para hombres o niños en algodón, donde Colombia 
participa con el 0,46%, son sus principales vendedores: Pakistán 11,46%, India 
9,45%, Honduras 8,36% y Filipinas 6,40%. 
En cuanto a camisas de punto para hombres y niños de fibra sintéticas o 
artificiales, tenemos que México participa en un 13,59%, República de Corea 
11,13%, Filipinas 7,94%, Corea 7,58%, Bangladesh 7,55%, Colombia participa en 
un 0,09%. 
4.2.6 Aranceles. Los aranceles que el grupo de producto paga desde Colombia 
van del 3,4% al 33,3%, dependiendo de la materia textil. 
Es destacable anotar que el arancel para Canadá y México es del 0%. Mientras que 
para aquellos países que están excluidos por la Ley de Comercio de Estados Unidos 
pagan aranceles que van del 45% al 90% dependiendo de la materia textil. 
4.2.7 Información general del mercado de los EE.UU.. 
4.2.7.1 Consideraciones previas. Estados Unidos es uno de los más 
importantes mercados para los productos colombianos, debido a determinantes 
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factores como el ingreso per capita, la alta capacidad de compra, la población 
(algunas ciudades de Estados Unidos tienen mayor población que muchos otros 
países) y el crecimiento continuo de la economía estadounidense. Estas razones, 
entre otras, sustentan la relevancia de este país para las exportaciones de 
confecciones colombianas. 
La política comercial de los Estados Unidos es una herramienta clave para que 
países como Colombia estimulen la producción de bienes y servicios, generen 
empleo, mejoren la remuneración salarial y propendan por una mayor competencia 
internacional. 
El mercado de confecciones de los EE.UU. se distingue principalmente por varias 
características: el auge de las importaciones (58%) la reducción de la producción 
domestica (42%), (ver tabla 9) y un avance en la tecnología del negocio. EE.UU. 
adquiere más del 21% de las importaciones mundiales, debido al tamaño del 
mercado y al incremento en el costo de la mano de obra en los últimos diez años. 
Tabla 9. Balanza comercial del sector confecciones en EE.UU 
1997 1998 
Exportaciones (millones de dólares) 8 178 8.371 
Importaciones (millones de dólares) 45 398 50.569 
Balanza Comercial (millones de dólares) -37220 -42.198 
Fuente: U.S Deparment of Commerce. 
AMENAZAS: 
s/ Retiro, suspensión o no renovación 
del ATPA 
Y Actualmente el acceso preferencial 
para el pais NAFTA 
Y Posibilidad de paridad del CBI con el 
NAFTA para los sectores textiles y 
confecciones. 
ALCA si Colombia no soluciona los 
factores internos que afectan 
negativamente la competitividad en 
el mercado internacional. 
OPORTUNIDADES: 
Comportamiento y volumen de la 
demanda de Estados Unidos 
Preferencias arancelarias otorgadas 
a Colombia por SGP y el ATPA 
Y ALCA si Colombia soluciona las 




La mano de obra norteamericana, en promedio, tiene un costo de US$12,26 hora / 
hombre, el cual resulta elevado en comparación con el costo en los países asiáticos 
y de América Latina. 
El cuadro 3, expone las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que el 
mercado de los Estados Unidos ofrece para el sector de las confecciones en 
Colombia. 
Cuadro 3. Matriz DOFA de viabilidad para exportar a los Estados Unidos. 
FACTORES EXTERNOS PARA EL PAIS 
FACTORES INTERNOS PARA EL PAÍS 
DEBILIDADES: FORTALEZAS 
Inestabilidad Normas Ubicación geográfica 
Y Manejo tipo de cambio Recursos naturales 
Régimen tributario alto Servicios de PROEXPORT 
Deficiencia en la infraestructura vial Cert 
Y Alto costo en el transporte terrestre y Plan Vallejo 
aéreo 
Y Inseguridad 
Carencia de mano de obra calificada 
s( Alto costo de la mano de obra 
Y Ineficiencia de las Aduanas Colombianas 
Régimen de inversión extranjera en 
Colombia 
Y Altos costos y baja calidad de servicios 
públicos 
FUENTE: Análisis de los autores 
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Las importaciones de textiles y confecciones han crecido (medidas en metros 
cuadrados) a una tasa promedio anual de 8% desde 1978 hasta 1996 para 
alcanzar un equivalente a 19.1 mil millones de m2. En 1998, las importaciones 
alcanzaron 25,9 mil millones de m2. De ellos, las principales fuentes de 
abastecimiento fueron México, Canadá, China, Taiwán, Hong Kong, India y 
Pakistán. En particular las importaciones ascendieron a 12,8 mil millones de m2, 
(un incremento del 13% con respecto a 1997) de los cuales los principales 
proveedores fueron México (15,6%), China (7%), Hong Kong (6,5%), República 
Dominicana (6;3%) y Honduras (6,1%). 
Los proveedores compiten en diferentes segmentos de mercado: los asiáticos 
ofrecen volumen y precios bajos mientras que los europeos y canadienses tienen 
dominado el mercado del precio alto y diseño exclusivo. 
El consumo de confecciones en EE.UU. pasó de US$ 172 mil millones en 1994 a 
US$ 240 mil millones en 1998, lo cual significa un crecimiento del 40%. El 
consumo per cápita de confecciones ha pasado de 14,3 unidades en 1967 a 27,7 
unidades en 1994. De esta cifra el consumo per cápita de prendas importadas en 
ese mismo periodo pasa de 1,8 unidades anuales a 13,9 registrando un aumento 
de 68,3 % y el consumo per cápita de prendas producidas en EE.UU. pasó de 12,5 
unidades a 13,8 o un aumento del 10%. 
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4.2.7.2 Características del mercado estadounidense de las confecciones 
El desequilibrio entre la oferta y la demanda en Estados Unidos, han vuelto el 
mercado muy competitivo. Dos herramientas competitivas importantes que se han 
diseñado como estrategias son la Respuesta Rápida y la Comunicación 
sistematizada entre los proveedores y los detallistas. De esta forma, al reducir el 
tiempo de respuesta y al mantener bajos los niveles de inventarios, las prendas 
pueden llegar más rápido al consumidor. 
Los fabricantes norteamericanos reaccionan rápidamente a los cambios de las 
demandas de los consumidores, trabajando en sus propias plantas domésticas. Al 
mismo tiempo, los fabricantes están buscando integrar la importación a sus 
estrategias de producción. 
4.2.7.3 Estado de la Florida. El Estado de la Florida en general y ciudades 
como Miami en especial (principal puerta de entrada para los productos 
colombianos), se han convertido en un polo desarrollo de los Estados Unidos ya 
que entre otras razones, cuentan con buenos organismos para el soporte y 
desarrollo de negocios; en especial para los latinos que debido a las condiciones 
favorables que ofrece esta ciudad y otros factores como el clima y el idioma 
prefieren radicarse en este centro urbano. 
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Tiene excelentes puertos como Miami que cuenta con el mayor número de 
servicios para el transporte de carga,. Además se encuentran Boca Ratón y 
Jacksonville que poseen un buen sistema de transporte terrestre que los conecta 
hacia el resto del país. Desde estos puertos, los costos de transporte y tiempo son 
bajos. 
4.23.4 Exigencias de Entrada. En los Estados Unidos la importación de 
confecciones está sujeta a las restricciones de cuotas que impone el gobierno 
norteamericano y que están bajo las normas del Acuerdo de Multifibras. 
En el caso colombiano, estas reglamentaciones determinan que todo exportador 
debe tener en cuenta algunos requisitos y procedimientos. Toda mercancía que 
ingrese a territorio estadounidense, debe contener una factura comercial en inglés, 
en original y seis copias, junto con un formato que se tramita en el INCOMEX 
llamado CT1O-Visa Textil (documento que no tiene ningún costo). En este 
documento, se especifica el número de prendas exportadas, el tipo de prenda y la 
clasificación de acuerdo a las categorías dadas por las autoridades 
estadounidenses según la fibra de la tela de la prenda. 
El MINCOMEX es el organismo encargado de estampar, en tinta azul, un sello 
redondo indicando la visa textil sobre el original de la factura comercial. Sin este 
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requisito las autoridades aduaneras de los Estados Unidos no permitirán la entrada 
del producto. En el momento de efectuar el despacho, la lista de empaque y la 
guía de embarque deben coincidir en forma precisa con lo consignado en la visa 
textil. Si la cantidad indicada en la visa es inferior o superior a la del embarque 
tampoco se autorizará el ingreso al territorio norteamericano. 
Todo embarque de productos textiles o de confecciones debe tener un certificado 
de origen que también debe ser tramitado ante el MINCOMEX. 
La entrada de la mercancía colombiana a los Estados Unidos requiere de un 
diligenciamiento de los documentos usuales de cualquier importación, además de 
la declaración de país de origen de la Aduana de los Estados Unidos y la 
documentación de exportación y /o visa textil para los productos basados en lo 
acordado en el Acuerdo de Multifibras. 
Con respecto al marcado y etiquetado, los productos de fibras textiles que 
ingresen al mercado de los Estados Unidos deben contener la siguiente 
información ( en inglés), tal cual como lo establece la Textile Fiber Products 
Identification Act-TFPLA (Ley de Identificación de Productos de Fibra Textil): 
a) Los nombres genéricos y los porcentajes por peso de las fibras que 
constituyen el producto en cantidades mayores al 5% en orden de 
141 
importancia. Las fibras que no alcancen este 5% deben incluirse en un 
grupo llamado "otras fibras" y escribirse al final de la lista. 
El nombre del manufacturador del producto. Las marcas que están 
registradas ante la Oficina de Plantes de los Estados Unidos pueden 
aparecer en lugar de este nombre, solo si el propietario de la marca 
deposita copia del registro en la Federal Trade Commission antes de 
usarla. 
El nombre del país donde fue producido el producto. Se aconseja que 
se coloque la inscripción "MADE IN COLOMBIA" en la marquilla del 
mismo. 
5. PROCESOS DE LAS CONFECCIONES 
La confección es la fase de la producción del sector textil y de confecciones donde 
se transforma la tela, que en este caso es la materia prima hasta a convertirse en 
un producto terminado pasando por 3 fases, las cuales son: trazado y corte de la 
tela, ensamble de las piezas de costura y por último terminado y revisión del 
producto; la cual se ha convertido en una camisa, un pantalón, un disfraz, unos 
interiores, etc. Las confecciones tienen 3 fases como vimos anteriormente que 
son: 
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Foto 1 y 2. Area de Producción 
Trazo y corte 
Ensamble 
Terminado y revisión , 
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5.1 TRAZO Y CORTE 
Esta fase comprende un conjunto de operaciones que tienen como objetivo 
dimensionar y dar forma específica a piezas de costura que serán posteriormente 
ensambladas. Esta incluye las siguientes operaciones: tendido, trazo y corte. 
Foto 3. Corte en el molde 
Antes de comenzar esta fase y con el objetivo de no hacer mercadeo para conocer 
lo que le gusta al consumidor final de las confecciones; según palabras de Carlos 
Escalante de la promotora de manufacturas para exportación (PMX) hay 2 formas 
de iniciar el proceso, el primero es que el cliente trae un diseño del producto con 
los gustos de los consumidores de su país y luego se le desarrollan moldes 
manuales o moldes por medio del Plotter y de allí comienza el proceso de 
producción. La segunda forma es cuando el cliente trae una prenda o se le hace 
una muestra de prenda y ellos hacen los cambios sobre dicha prenda y de aquí se 
le elaboran los moldes ya sean manuales o por medio del Plotter. 
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5.1.1 Tendido. Consiste en el extendido de la tela sobre la mesa de corte de 
piezas de una longitud determinada de acuerdo con el largo del trazo y el número 
de partes diferentes a cortar. La cantidad de capas tendidas o la espiga se definen 
de acuerdo con el número de unidades que se estén fabricando; este es para el 
caso en el cual el trazo es con moldes manuales. Cuando el trazo se hace por 
medio del Plotter, el jefe de corte identifica cual es el largo de la mesa. 
Foto 4. Tendido 
5.1.2 El Trazo. El trazo se puede hacer de 2 formas ya sea por moldes manuales 
o por medio del Plotter. 
5.1.2.1 Trazo con moldes manuales: Consiste en marcar sobre la tela la forma 
de las piezas o partes que se requiere cortar. El trazo con la utilización de moldes 
manuales permite trasladar con precisión a la tela la forma de cada una de las 
piezas que se desean cortar. Estos moldes se pueden elaborar en madera o en 
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materiales resistentes, en empresas que confeccionan grandes volúmenes los 
hacen en metal. Se acostumbra fabricar varios moldes para cada pieza de 
diferentes medidas y según las tallas o líneas de producción. 
5.1.2.2 Trazo por medio del Plotter: El Plotter es la forma sistematizada de 
trazos para distribuir las piezas de costura y lograr un mayor aprovechamiento de 
la tela. El Plotter traza o imprime en hojas de papel lo suficientemente anchas 
como una tela (150 cm de ancho) unos moldes distribuidos de tal forma que se 
logra un máximo aprovechamiento de la tela. Luego que se han impreso los 
moldes o las piezas de costura en el papel, este se grapa la tela tendida en capas 
para luego cortarla por el jefe de corte. 
Foto 5. Trazado en el plotter 
5.1.3 Corte. Si el trazado ha sido efectuado sobre la tela por medio de moldes 
manuales, entonces sobre la pila de telas tendidas llamadas también espiga, cuyo 
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número varía de acuerdo con la potencia de la máquina cortadora, se coloca el 
tendido base ya trazado procediéndose a pasar la cortadora por las líneas del trazo 
quedando el tendido cortado en trozos o piezas de costura. 
Si el corte se hace sobre el trazado del Plotter; entonces el jefe de costura debe 
identificar cuál es el largo de la capa de tela que se va a extender la cual es 
definida por el largo del trazo. Luego que se ha extendido la tela se le coloca 
encima el trazo efectuado por el Plotter, en hojas de papel, y este trazo es 
grapado con las capas de tela extendidas, también llamadas espiga, después de 
esto el jefe de corte procede a cortar dichas espigas dando como resultado 
diferentes piezas de costura. Estas piezas son revisadas dándosele una 
identificación, una referencia, cantidad de piezas, talla, color, etc. Colocándolos 
separadamente para ser distribuidos a las operaciones siguientes: 
Foto 6. Piezas de costura 
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En la figura 7 se observa la relaciones de las actividades ocupacionales en el 











Figura 7. Diagrama de Relaciones Operacionales - Trazo y Corte 
5.2 ENSAMBLE 
Es el conjunto de operaciones que tienen por objeto unir en la secuencia apropiada 
las partes o piezas de costura para formar una prenda de vestir. 
Cada prenda está constituida por una serie de partes principales las cuales son 
sometidas a un proceso individual antes de ser integradas a la confección y las 
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partes secundarias que no sufren mayor elaboración individual. En términos 
generales el ensamble o confección se puede dividir en dos partes: preensamble y 
ensamble 
5.2.1 Preensamble. En esta sección se elaboran las piezas pequeñas tales como 
bolsillos, pasadores, etc., que se unen a una parte principal dejándola pasar a 
ensamble. 
5.2.2 Ensamble. En esta fase se procede a unir las distintas partes de la prenda 
o piezas de costura a través del hilo hasta tener la prende elaborada. Las 
diferentes piezas de costura que se unen a través del hilo son: cuellos, mangas, 
frentes, espaldas, puños, forros, etc. 
Dependiendo de la clase de prendas que se estén fabricando, se pueden presentar 
las siguientes operaciones dentro de está fase: fileteado, encauchado, ojalado, 
presillado. 
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5.2.3 Fileteado. Puntada especial o borde de seguridad que se le hace a las 
piezas para evitar que con el uso la tela se deshilache. En esta operación se utiliza 
la máquina fileteadora. 
Foto 7 y 8. Proceso de ensamble 
5.2.4 Encauchado. Esta operación consiste en colocar los resortes o elásticos 
que requieran las prendas de acuerdo a las indicaciones del modelo. La máquina 
utilizada en este caso se denomina resortadora. 
5.2.5 Ojalado. La elaboración de ojales, comprende de su corte pulido. La 
máquina ojaladora se gradúa de acuerdo con la talla que se esté confeccionando 
para que los ojales queden a igual distancia. 
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5.2.6 Presillado. Es el refuerzo en los sitios de la prenda que soportan mayor 
tensión, como los hombros, para darle más resistencia a estas partes, se usa la 
máquina presilladora. La maquinaria en esta fase está constituida esencialmente 
por máquinas eléctricas de dos categorías: máquinas planas y de función 
específica. 
5.2.6.1 Máquinas planas. Son similares a las máquinas de coser domésticas, 
pero con mejores características en cuanto a la velocidad, potencia de motor y 
ritmo de trabajo, algunas de las cuales presentan cierto grado de complejidad de 
acuerdo con la tarea en la cual son empleadas. 
5.2.6.2 Máquinas de función específica. Han sido desarrolladas para la 
ejecución de las labores complejas especiales y permiten el aumento de la 
productividad en la industria de la confección. Entre estas se encuentran las 
fileteadoras, ojaladoras, presilladoras, cerradoras de codos, resortadoras, etc. 
especialidades 








Foto 9. Fileteadora 
En la figura 8 se observa la relaciones de las actividades ocupacionales en el 
proceso de ensamble y confección. 
Supervisor 
de la Fase 
Figura 8. Diagrama de Relaciones Ocupacionales - Ensamble y Confección 
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5.3 TERMINADO Y REVISIÓN 
Comprende el conjunto de operaciones finales como colocación de accesorios e 
inspección que tiene como fin dejar la prenda terminada y lista para el uso del 
consumidor final. 
Entre estas operaciones se pueden mencionar, eliminación de sobrantes de hilo y 
telas, elaboración de remates, pasadores, dobladillos, colocación de botones, 
taches, ganchos, etc. 
La revisión comprende el control de calidad que se hace a cada prenda 
confeccionada, examinando la perfección de las costuras, la correcta colocación de 
cremalleras, botones, ojales, color, etc. Sí se encuentran imperfectos, se devuelve 
la prenda para que se efectúen los correctivos necesarios en la sección 
correspondiente. La revisión es efectuada generalmente por los supervisores de 
producción, aunque en algunos casos son los mismos operarios los que a través de 
las distintas operaciones van verificando la calidad y buena presentación del 
producto. Finalmente en esta fase las prendas pasan a los operarios de planchado 





Foto 10 y 11. Terminado y Revisión 
En la figura 9 se observa la relaciones de las actividades ocupacionales en el 




<Supervisor> Operarios de fase Trazo y Corte 
Álk 
Exterior de la 
Empresa 
Figura 9. Diagrama de Relaciones Ocupacionales - Terminado y Revisión 
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5.4 LOS MÉTODOS Y TIEMPOS 
Los estudios de Métodos y Tiempos proporcionan las herramientas teóricas y 
prácticas que le permiten a las empresas evaluar las operaciones o métodos 
básicos e imprescindibles para desempeñarse en sus funciones, dentro de unos 
tiempos óptimos requeridos y en procura de la mayor eficiencia y rendimiento. En 
la compañía corresponde esta función al analista de métodos y tiempos. El 
objetivo es el de procurar y obtener una reducción efectiva de los costos de 
producción y operación. 
El papel que desempeña un analista en una planta de confecciones es vital, porque 
se encarga de definir el ritmo de trabajo de la planta y definir la base de 
información del tiempo que se demora el personal en realizar un producto y cuánto 
cuesta ese tiempo. 
5.4.1 Medición del trabajo standard. Tiempo que invierte un trabajador 
calificado a un ritmo del 100% en llevar a cabo una operación definida según un 
método preestablecido, en una máquina específica considerándole el tiempo 
necesario para recuperarse de la fatiga y para las necesidades personales. 
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5.4.2 Metodología del Ciclo Completo de La Operación 
Ambientación con el puesto de trabajo. 
Observación de la operación identificando claramente puntos de 
referencia para el inicio y para el fin de los ciclos de la operación. 
Medición de los ciclos con cronómetro. 
Distribución porcentual de los ciclos observados. 
  
 
Estimación de la media aritmética de los ciclos efectivamente 
observados. 
Multiplicación o ponderación por el porcentaje de valoración. 
Multiplicación o ponderación por el porcentaje de la máquina. 
  
El resultado final de esta metodología es el SAM: Minutos Estándares de 
Seguimiento. 
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5.4.3 Metodología de Los elementos del ciclo de La operación. La 
metodología descrita anteriormente es la forma más simple y válida de calcular un 
estándar. 
El procedimiento SAM exige dividir el ciclo observado en una serie de elementos 
individuales y anotar el tiempo medido para cada serie de elementos individuales y 
valorarlo. Este procedimiento permite observar la diferencia entre los elementos 
manuales y los elementos de máquina. Además facilita el análisis del método 
observado. Este procedimiento es más exacto y más exigente que el anotar y 
valorar ciclos completos. 
Para dividir una operación en elementos es importante tener en cuenta las 
siguientes recomendaciones: 
Estos deben ser lo más breve posibles y de medición exacta. 
Deben separarse los elementos las máquinas de los manuales. 
Deben separase los elementos constantes de los variables. 
Para una mejor definición se deben asociar a un movimiento de operario o a 
un ruido de la máquina. 
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Cuadro 4. Estudio de tiempos 
FECHA:  
OPERACIÓN No. ESTUDIO No. CÓDIGO 
PRENDA: REF: MAQ: ANALISTA: 
OPERARIA: 
H.I. H.F. T.T. 
ELEMENTOS TIEMPO OBSERVADO X FRE T.S 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
CROQUIS OPERACIÓN: 
MEJORAS (MÉTODOS O PUESTO) 





5.4.4 Fórmula Empleada Para Calcular un Estándar 
S.A.M. = x * % Valoración * % Máquina donde 
S.A.M. = Minutos Estándares de Seguimiento 
x = Es la media aritmética o el promedio matemático de los ciclos observados. 
Para calcular una SAM los normal es medir 10 ciclos completos. Dependiendo 
de la forma como está definida la operación esta cantidad puede variar. En 
operaciones donde se presenta la opción de tomar decisiones es necesario 
medir más ciclos. El ejemplo más común son las operaciones de pulir y revisar. 
% Máquina = Es el porcentaje concedido por fatiga y necesidades personales 
de acuerdo al tipo de máquina. El porcentaje concedido por un tipo de máquina 
representa el tiempo necesario para que la operaria se recupere de la fatiga y 
haga sus necesidades personales. Existe un suplemento variable para cada tipo 
de máquina de acuerdo a sus características propias (cambio de carretel, 
cambio de hilo, enhebrar, etc.) 
En el cuadro presentado a continuación se muestran los valores recomendados de 
suplementos para las máquinas empleadas en confección según el número de 
hilos. 
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Cuadro 5. Valores recomendados de suplementos para máquinas de confecciones 
según el número de hilos 
LISTADO DE OPERACIONES 
REFERENCIA: PRENDA Camiseta Caqui FECHA: Abril 6 de 1995 
CÓDIGO OPERACIÓN F MAQ SAM PDN/H 
05 Unir ribete de cuello 1 PL 0.15 900 
10 Unir hombros 2 FS 0.30 200 
20 Montar mangas 2 FS 0.70 86 
30 Llenar costados 1 FS 0.85 71 
40 Pegar cuello con marquilla 1 FS 0.75 83 
50 Dobladillar mangas 2 REC 0.65 92 
60 Dobladillar ruedo 1 REC 0.80 75 
70 Pulir y revisar 1 MAN 1.10 55 
80 Empaque 1 MAN 
Total prenda 5.30 
Tiempo maquina 4.20 
Tiempo manual 1.10 
Fuente: Restrepo y Molina. Métodos y Tiempos 1995 
% de valoración: Es comparar el ritmo del trabajador con cierta idea del ritmo 
tipo, asignando un porcentaje que representa en qué medida se acerca el ritmo 
real al ritmo tipo. 
La valoración permite además generalizar el SAM calculado sobre una sola 
operaria a todas las demás. 
Son tres las escalas de valoración empleadas ver cuadro 6. 
Cuadro 6. Escala de valoración empleadas 
BEDAUX CENTESIMAL B.S.I. 
...;•-•'•-•'.'''''''''.---.---.'"- ,,C 
60 — 80 
75 — 100 
Regular 40 50 67 
Bueno 60 75 100 
Excelente 80 100 133 
Fuente: Restrepo y Molina. Método y Tiempos 1995 
Para valorar los tiempos, se observa lo que hace la operaria, manual o 
mecánicamente, calificando en ella el ritmo, la habilidad, la precisión y el esfuerzo, 
5.4.5 Listado de operaciones. Es el formato donde se registran todas las 
operaciones necesarias para confeccionar la prenda. Estas se registran de 
acuerdo a la secuencia de ensamble, distribuidas por grupos de partes, 
especificado para cada una las máquinas y el SAM. 
Elaborar el listado de operaciones es el primer paso que se debe realizar cuando 
una prenda se encuentra en el taller para su confección. Una vez identificadas 
todas las operaciones, se debe determinar el tipo de operación (manual o 
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mecánica) y sus estándares. El papel del listado de operaciones es el de 
posibilitar el control de la actividad del personal para que éste alcance su máximo 
rendimiento. Igualmente, planear la distribución del lote en la planta para 
minimizar demoras e inventarios. 
5.4.6 Medidas de la actividad del personal. 
5.4.6.1 Eficiencia. Es el índice que representa la actividad del operario durante 
la jornada de trabajo. Visto de otra forma indica como se aprovechó el tiempo de 
la jornada en producir prendas. 
Minutos producidos 
Eficiencia % =  *100 
Minutos jornada 
Unidades S.A.M. Eficiencia % = 
5.4.6.2 Rendimiento: Es el índice que representa la actividad que hubiera 
alcanzado el operario, si no hubiera tenido problemas no imputables a él. Visto de 
otra forma el índice indica la forma en que se aprovechó el tiempo real disponible 
en producir prendas. 
Minutos jornada 
Minutos producidos Rendimiento % = * 0 O 
Minutos jornada - tiempos perdidos 
Para calcular el rendimiento del personal se necesita: Que las operaciones 
identificadas tengan sus tiempos correspondientes en un listado de operaciones. 
Se necesita registrar las operaciones realizadas por cada operario en el día en un 
formato de control individual de PDN o un formato donde revele el número de 
unidades que se esperan en una operación. Otra cosa que se necesita es registrar 
los tiempos perdidos por cada operaria en un listado de tiempos perdidos y 
formato de control de tiempos perdidos. 
5.4.6.3 Tiempos Perdidos. En la siguiente tabla se presentan los tiempos 
perdidos que se presentan en el subsector de confecciones. 




Falta de trabajo 
Reuniones 
Falta de luz 
TIEMPOS PERDIDOS 
CALIDAD 
POR MARCA Arreglos propios 
Arreglos impropios 
INTERRUPCIONES Operaciones sin tiempo 
Trabajos indirectos 
Muestras 
Cambio de puesto de trabajo 
AUSENCIAS Permisos 
Ausencias 
Fuentes: Restrepo y Molina. Métodos y Tiempos 1995 
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El siguiente es un ejemplo para calcular los minutos producido, tiempos, perdidos, 
la eficiencia y el rendimiento. 
1. Cálculo de los minutos producidos: 
Minutos producidos = unidades * SAM 
Minutos producidos en montar mangas = 400 * 0.70 = 280 
Minutos producidos en pulir y revisar =-*1 00*1.10 = 110 
390min . 
2. Tiempos perdidos 
15 minutos por daños mecánicos 
60 minutos en una operación sin tiempo 
75 minutos 
Los 30 minutos empleados en arreglos propios no se descuentan 
Minutos perdidos 
A la jornada de trabajo indicada en la hoja de control se le debe descontar el 
tiempo del desayuno (10 minutos) y almuerzo (20 minutos.). 
El total de minutos jornada son 530 minutos. 
Eficiencia 





*100 =73 % 
530 min. 





minutos jornada - tiempo perdido 
R= 
390 min.  





Este resultado indica que se aprovechó el 85% del tiempo real disponible. 
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6. TÉRMINOS DE COTIZACIÓN INTERNACIONAL 
Los términos de cotización internacional son explicados por un conjunto de normas 
sobre las cuales las partes están de acuerdo y que es recomendable sean utilizadas 
específicamente en el contrato de compraventa, pues estas no se tienen como 
entendidas de la misma forma en que son aplicadas las leyes nacionales o aquellas 
derivadas de convenciones internacionales. 
Existen dos códigos de términos de cotización Incoterms (o normas europeas) 
y RAFTD (normas americanas) las cuales a pesar de sus respectivas 
denominaciones pueden utilizarse indistintamente para transacciones 
internacionales entre operadores económicas de cualesquiera países. 
La utilización de cualquiera de los términos Incoterms o RAFTD, no es 
obligatoria, pero quien haga uso de alguno de ellos, deberá someterse a lo que 
en materia está contenido en el respectivo código. Por lo mismo, es muy 
importante indicar, cuando se utilice cualquiera de los términos, a cual de los 
dos se refiere. El beneficio práctico de utilizar un "término de cotización" es 
entonces su carácter de universalidad, es decir, el conocimiento y aceptación 
generalizado de que disfruten y su simplicidad (en una sola sigla están 
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contenidas todas las obligaciones y derechos tanto del comprador como del 
vendedor). 
6.1 DEFINICIONES REVISADAS DE COMERCIO EXTERIOR 
NORTEAMERICANO 1941 0 TERMINOS RAFTD (Revised American Forein Trade 
Definitions 1941). 
Son expresiones cortas y aclaratorias de la distribución de las funciones 
relacionadas con la transferencia de bienes de un país a otro. 
Estos términos son muy utilizados por empresarios en las Estados Unidos los 
RAFTD usuales y sus significados básicos son los siguientes: 
6.1.1 (I) EX (Lugar de Origen) 
EX —WORKS (Ex — planta), Ex —factory (Ex —factoria), Ex — Milis, (Ex — Molino), Ex 
— Mines (Ex —Minas), Ex —Plantation (Ex —Plantación), Ex — Warehouse (Ex — 
almacén), etc. Bajo este término el precio cotizado se aplica solamente en el lugar 
de origen y el vendedor se compromete a poner la mercancía a disposición del 
comprador en el lugar acordado y en la fecha dentro del período fijado. 
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6.1.2 (II —A) "FOB (Porteador Interior específico en lugar interio de 
embargue específico" "(Named Inland carrier ar named Inlad Point of 
departure)". Bajo este término el precio cotizado se aplica solamente al lugar de 
embarque en el interior del país y el vendedor hace los arreglos necesarios para 
cargar la mercancía en ferrocarriles, camiones, barcazas, lanchones, aviones o 
cualquier otro medio de transporte disponible. 
6.1.3 (II — B) "FOB (Porteador interior específico en el lugar interior de 
embargue específico)" FLETES PAGADOS HASTA (Lugar específico de 
exportación). "( Named Inland carrier at named Inland Point of 
Departure) FREIGHT PREPAID TO (Named Point of Exportation)". Bajo 
este término el vendedor cotiza un precio que incluye los gastos de transporte 
hasta el lugar específico de exportación, sin asumir responsabilidad alguna sobre la 
mercancía después de obtener el correspondiente conocimiento de embarque sin 
tacha alguna, u otro recibo de transporte en el lugar interior de partidas específica. 
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6.1.4 (II — D) "FOB (Porteador Interior específica en lugar específico de 
exportación)" (Named Inland carrier at named point of exportation). 
Bajo este término el vendedor cotiza un precio que incluye el costo de transporte 
de la mercancía hasta el lugar específico de exportación asumiendo cualquier 
perdida o daño o ambos incurridos hasta el momento. 
6.1.5 (II —E) "FOB EMBARCACION (Puerto específico de embarque)" FOB 
Vessel (Named port of shipment). Bajo este término el vendedor cotiza un 
precio que cubre todos los gastos hasta e incluyendo entrega de la mercancía en 
la embarcación proporcionada por, o para, el comprador en el puerto específico de 
embarque. 
6.1.6 (III) "FAS (Libre al costado de la embarcación)" "(Free along side)" 
Bajo este término el vendedor cotiza un precio que incluye la entrega de la 
mercancía en el costado de la embarcación y al alcance del equipo de carga de 
ésta. 
169 
6.1.7 (IV) C&F (Costo y Flete) (Cost and Freight). Bajo este término el 
vendedor cotiza un precio que incluye el costo de transporte hasta el lugar 
específico del destino de la mercancía. 
6.1.8 (V) CIF (Costo seguro y Flete) (Cost rance, Freight). Bajo este 
término el vendedor cotiza un precio que incluye el costo de la mercancía, el 
seguro marítimo y todos los cargos de transporte hasta el punto específico de 
destino. 
6.1.9 (VI) EX —MUELLE (puerto específico de importación) Ex —Dock 
(Named Port of Importation). Bajo este término el vendedor cotiza un precio 
que incluye el costo, de la mercancía en el muelle del puerto específico de 
importación, impuestos pagados, si algunos hubiere. 
6.2 TÉRMINOS INCOTERMS 2000 
En el comercio exterior son aplicadas múltiples formas contractuales para fijar las 
condiciones de transferencia de las mercancías negociada y establecer las 
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obligaciones y derechos que competen al exportador y el importador, no solo en lo 
que se refiere al pago de los costos provenientes de la operación mercantil en sí, 
como en lo tocante a la responsabilidad de uno y otro por las perdidas o daños 
que pueda sufrir la mercancía durante el transporte. 
Finalidad y alcance de los Incoterms 
La finalidad de los Incoterms es establecer un conjunto de reglas internacionales 
para la interpretación de los términos más utilizados en el comercio internacional. 
De ese modo, podrán evitarse las incertidumbres derivadas de las distintas 
interpretaciones de dichos términos en países diferentes o, por lo menos podrán 
reducirse en gran medida. 
A menudo, las partes de un contrato tiene un conocimiento impreciso de las 
distintas prácticas comerciales utilizadas en sus países respectivos. Esto puede dar 
pie a malentendidos, litigios y procesos, con todo lo que implica de pérdida de 
tiempo y dinero. Para solucionar estos problemas, la Cámara de Comercio 
Internacional publicó por primera vez en 1935 una serie de reglas internacionales 
para la interpretación de los términos comerciales. Dichas reglas fueron conocidas 
con el nombre de Incoterms 1936. Se han introducido modificaciones y añadidos 
en los años 1953, 1967, 1976, 1980, 1990 y actualmente en el 2000, a fin de 
ponerlos al día respecto de las prácticas comerciales internacionales actuales. 
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Los Incoterms 2000 comparados en los Incoterms 1990 muestran pocos cambios 
entre ellos: 
Las obligaciones despachar las aduanas y pagar los derechos en condiciones 
FAS Y DEQ. 
Las obligaciones de cargar y descargar en condiciones FCA 
Todos los cambios, tanto sustanciales como formales, se hicieron con base a una 
investigación meticulosa entre los usuarios de los Incoterms. 
6.2.1 Clasificación de los INCOTERMS 2000. Para explicar los conceptos de 
los Incoterms 2000 se usará la figura 10. 
MI111.1 
Mg
La barra verde muestra hasta que punto el exportador debe encargarse de 
los documentos de la operación 
La barra roja muestra hasta que punto el exportador soporta el 
riesgo de la operación. 
La barra azul muestra hasta que punto el exportador paga los 
costes de la operación 
Mercancía Transporte local Aduana Grúa puerto Transporte principal 
Figura 10. Símbolos explicativos de los INCOTERMS 2000 
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Para una mayor comprensión, el cuadro 8 explica las abreviaturas y su 
correspondiente significado. 
Cuadro 8. Incoterms usuales y sus significados básicos 
GRUPO SALIDA E EXW En Fábrica Ex Work 
GRUPO 






Franco junto al buque 
Franco abordo del buque 
Free Carrier 
Free Alongside Ship 
Free On Board 
GRUPO 






Coste y flete (*) 
Coste, seguro y flete 
Transporte pagado hasta 
Transporte y seguro pagado hasta 
Coste And Freight 
Cost Insurance Freight 
Carriage Pajel To 









Entregada en frontera 
Entregada sobre buque 
Entregada en muelles 
Entregada sin pagar derechos 
Entregada derechos pagados 
Delivered At Frontier 
Delivered Ex Ship 
Delivered Ex Quay 
Delivered Duty Unpaid 
Delivered Duty P aid 
6.2.1.1 EX —WORK EN FÁBRICA (... lugar convenido) 
"En Fábrica" significa que el vendedor entrega cuando pone las mercancías a 
disposición del comprador en el establecimiento del vendedor o en otro lugar 
convenido (es decir, fábrica, factoría, almacén, etc.), sin despacharlas para la 
exportación ni cargarlas en el vehículo receptor. 
A 'cl¿tono 11-41  
Inglés: Ex Works (...) 
Francés: A l'Usine (...) 
Denominación INCO' 80 = EXW 
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Este término representa, la menor obligación del vendedor, y el comprador debe 
asumir todos los costes y riesgos que implica recibir las mercancías en los locales 
del vendedor. 
Sin embargo, si las partes desean que el vendedor se responsabilice de la carga de 
las mercancías a la salida y que asuma sus riesgos y todos sus costes, deben 
dejarlo claro añadiendo expresiones explícitas en ese sentido en el contrato de 
compraventa. Este término no debería usarse cuando el comprador no pueda llevar 
a cabo las formalidades de exportación, ni directa ni indirectamente. En tales 
circunstancias, debería emplearse el término FCA, siempre que el vendedor 
consienta cargar a su coste y riesgo. La figura 11, ilustra el término de cotización 
EX — WORK. 
Figura 11. Término de cotización EX - WORK 
6.2.1.2 FCA FRANCO TRANSPORTISTA (... lugar acordado) 
"Franco Transportista" significa que el vendedor entrega las mercancías, 
despachadas para la exportación, al transportista propuesto por el comprador en el 
linlés: Free Carrier (...) 
Francés: Franco Transporteur (...) 
Denominación INCO FERMS' 80 = FRC 
Aduana 
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lugar acordado. Debe observarse que el lugar de entrega elegido influye en las 
obligaciones de carga y descarga de las mercancías en ese lugar. Si la entrega 
tiene lugar en los locales del vendedor, el vendedor es responsable de la carga. Si 
la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de la 
descarga. 
Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, 
incluyendo el transporte multimodal. 
"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se 
compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, 
aire, mar, vías navegables interiores o por una combinación de esos modos. 
Si el comprador designa a una persona diversa del transportista para recibir las 
mercancías, se considera que el vendedor ha cumplido su obligación de entregar 
las mercancías cuando las entrega a esa persona. En la figura 12 se observa el 
término de cotización FCA. 
Figura 12. Término de cotización FCA. 
Infflés: Free Alongside Ship (...) 
Francés: Franco le Long du Navire (...) 
Incotenn 90 (y 80)— FAS 
Términos USA = ifi FAS 
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6.2.1.3 FAS FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE (.. puerto de carga 
convenido) 
Franco al Costado del Buque" significa que el vendedor entrega cuando las 
mercancías son colocadas al costado del buque en el puerto de embarque 
convenido. Esto quiere decir que el comprador ha de asumir todos los costes y 
riesgos de pérdida o daño de las mercancías desde aquel momento. 
El término FAS exige al vendedor despachar las mercancías para la exportación; 
representa un cambio completo respecto de las versiones anteriores de los 
incoterms, que exigían al comprador organizar el despacho para la exportación. Sin 
embargo, si las partes desean que el comprador despache las mercancías para la 
exportación, deben dejarlo claro añadiendo expresiones explícitas en ese sentido 
en el contrato de compraventa. Este término puede usarse únicamente para el 
transporte por mar o por vías de navegación interior. Ver figura 13. 
Figura 13. Término de cotización FAS 
Inglés: Free On Board (...) 
Francés: Franco Bord 
(Port d'embarquement convenu) 
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6.2.1.4 FOB FRANCO A BORDO (... puerto de carga convenido) 
"Franco A Bordo" significa que el vendedor entrega cuando las mercancías 
sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido. Esto quiere 
decir que el comprador debe soportar todos los costes y riesgos de la pérdida y el 
daño de las mercancías desde aquel punto. El término FOB exige al vendedor 
despachar las mercancías para la exportación. Este término puede ser utilizado 
sólo para el transporte por mar o por vías navegables interiores. Si las partes no 
desean entregar las mercancías a través de la borda del buque, debe usarse el 
término FCA. Ver figura 14. 
Figura 14. Término de cotización FOB 
6.2.1.5 CFR COSTE Y FLETE (... puerto de destino convenido) 
"Coste y Flete" significa que el vendedor entrega cuando las mercancías 
sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido. 
El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para conducir las 
mercancías al puerto de destino convenido, PERO el riesgo de pérdida o daño de 
las mercancías, así como cualquier coste adicional debido a eventos ocurridos 
Inglés: Cost and Freight (...) 
Francés: Cofa et fret 
Aduana 
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después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador. El 
término CFR exige al vendedor despachar las mercancías para la exportación. 
Este término puede ser utilizado sólo para el transporte por mar o por vías 
navegables interiores. Si las partes no desean entregar las mercancías a través de 
la borda del buque, debe usarse el término CPT.Ver figura 15. 
Figura 15. Término de cotización CFR 
6.2.1.6 CIF COSTE, SEGURO Y FLETE (... puerto de destino convenido) 
"Coste, Seguro y Flete" significan que el vendedor entrega cuando las mercancías 
sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido. 
El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para conducir las 
mercancías al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o daño de las 
mercancías, así como cualquier coste adicional debido a eventos ocurridos después 
del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador. No 
Seguro 1 
Inglés: Cost, Inssurance and Freight (...) 
Francés: Cofa, Assurance et Fret (...) 
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obstante, en condiciones CIF el vendedor debe también procurar un seguro 
marítimo para los riesgos del comprador de pérdida o daño de las mercancías 
durante el transporte. 
Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga la prima 
correspondiente. El comprador ha de observar que, bajo el término CIF, el 
vendedor está obligado a conseguir un seguro sólo con cobertura mínima. Si el 
comprador desea mayor cobertura, necesitará acordarlo expresamente con el 
vendedor o bien concertar su propio seguro adicional. 
El término CIF exige al vendedor despachar las mercancías para la exportación. 
Este término puede ser utilizado sólo para el transporte por mar o por vías 
navegables interiores. Si las partes no desean entregar las mercancías a través de 
la borda del buque, debe usarse el término CIP. Ver figura 16. 
Figura 16. Término de cotización CIF 
Aduana 
1.~.. gima 
 Depende lugar 
de destino 
Inglés: Carriage Paid To (...) IN-ccy 80= DCP 
Francés: Port Payé jusqu'a (...) 
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6.2.1.7 CPT TRANSPORTE PAGADO HASTA (... lugar de destino 
convenido). 
"Transporte Pagado Hasta" significa que el vendedor entrega las mercancías al 
transportista designado por él pero, además, debe pagar los costes del transporte 
necesario para llevar las mercancías al destino convenido. Esto significa que el 
comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurridos después 
de que las mercancías hayan sido así entregadas. 
"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se 
compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, 
aire, mar, vías navegables interiores o por una combinación de esos modos. 
Si se utilizan porteadores sucesivos para el transporte al destino acordado, el 
riesgo se transmite cuando las mercancías se han entregado al primer porteador. 
El CPT exige que el vendedor despache las mercancías para la exportación. Este 
término puede emplearse con independencia del modo de transporte, incluyendo 
el transporte multimodal. 
Figura 17. Término de cotización CPT 
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6.2.1.8 CIP TRANSPORTE Y SEGURO PAGADOS HASTA (... lugar de 
destino convenido) 
"Transporte y Seguro Pagados hasta" significa que el vendedor entrega las 
mercancías al transportista designado por él pero, además, debe pagar los costes 
del transporte necesario para llevar las mercancías al destino convenido. Esto 
significa que el comprador asume todos los riesgos y cualquier otro coste adicional 
que se produzca después de que las mercancías hayan sido así entregadas. No 
obstante, bajo el término CIP el vendedor también debe conseguir un seguro 
contra el riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o daño de las mercancías 
durante el transporte. 
Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga la prima del seguro. El 
comprador debe observar que, según el término CIP, se exige al vendedor 
conseguir un seguro sólo con cobertura mínima. Si el comprador desea tener la 
protección de una cobertura mayor, necesitará acordarlo expresamente con el 
vendedor o bien concertar su propio seguro adicional. 
"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se 
compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, 
aire, mar, vías navegables interiores o por una combinación de esos modos. 
Depende lugar de 
IN destino 
Inglés: Carriage and Insurance Paid Tú (...) 
Francés: Port Payé Assurance Comprise Jusqu'a (...) 
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Si se utilizan porteadores sucesivos para el transporte al destino acordado, el 
riesgo se transmite cuando las mercancías se hayan entregado al primer 
porteador. 
El término CIP exige que el vendedor despache las mercancías para la exportación. 
Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, 
incluyendo el transporte multimodal. Ver figura 18. 
Figura 18. Término de cotización CIP 
6.2.1.9 DAF ENTREGADAS EN FRONTERA (... lugar convenido) 
"Entregadas en Frontera" significa que el vendedor entrega cuando se ponen las 
mercancías, despachadas para la exportación, a disposición del comprador en los 
medios de transporte utilizados y no descargados, pero sin despachar de 
importación en el punto acordado y en el lugar de la frontera, sino antes de la 
frontera de las aduanas del país colindante. El término "frontera" puede usarse 
para cualquier frontera, incluida la del país de exportación. Por lo tanto, es de vital 
1111111111[11 
Inglés: Delivered at Frontier (...) 
Francés: Rendu Frontiére (...) 
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importancia que se defina exactamente la frontera en cuestión, designando 
siempre el punto y el lugar en el término. 
Sin embargo, si las partes desean que el vendedor se responsabilice de la descarga 
de las mercancías de los medios de transporte utilizados y asuma los riesgos y 
costes de descarga, deben dejarlo claro añadiendo expresiones explícitas en ese 
sentido en el contrato de compraventa. 
Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte cuando 
las mercancías deban entregarse en una frontera terrestre. Cuando la entrega 
deba tener lugar en el puerto de destino, a bordo de un buque o en un muelle 
(desembarcadero), deben usarse los términos DES o DEQ. Ver figura 19. 
Figura 19. Término de cotización DAF 
6.2.1.10 DES ENTREGADAS SOBRE BUQUE (... puerto de destino 
convenido) "Entregadas Sobre Buque" significa que el vendedor entrega cuando 
se ponen las mercancías a disposición del comprador a bordo del buque, no 
-I- Seguro 31 
Aduana 
II Inglés: Delivered ex Ship (...) 
Francés: Rendu Ex Ship (...) 
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despachadas para la importación, en el puerto de destino acordado. El vendedor 
debe correr con los costes y riesgos ocasionados al llevar las mercancías al puerto 
de destino acordado con anterioridad a la descarga. Si las partes desean que el 
vendedor asuma los costes y riesgos de descargar las mercancías, entonces debe 
usarse el término DEQ. 
Este término puede usarse únicamente cuando las mercancías deban entregarse 
por mar o vía de navegación interior o por un transporte multimodal a bordo de un 
buque en el puerto de destino. Ver figura 20. 
Figura 20. Término de cotización DES 
6.2.1.11 DEQ ENTREGADAS EN MUELLE (... puerto de destino convenido) 
"Entregadas En Muelle" significa que el vendedor entrega cuando se ponen las 
mercancías a disposición del comprador, sin despachar para la importación, en el 
muelle (desembarcadero) en el puerto de destino acordado. El vendedor debe 
asumir los costes y riesgos ocasionados al conducir las mercancías al puerto de 
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destino acordado y al descargar las mercancías en el muelle (desembarcadero). El 
término DEQ exige que el comprador despache las mercancías para la importación 
y que pague todos los trámites, derechos, impuestos y demás cargas de la 
importación. 
Representa un cambio completo respecto de las versiones anteriores de los 
incoterms que exigían al comprador que organizara el despacho para la 
exportación. 
Si las partes desean incluir entre las obligaciones del vendedor todos o parte de los 
costes pagaderos por la importación de las mercancías, deben dejarlo claro 
añadiendo expresiones explícitas en ese sentido en el contrato de compraventa. 
Este término puede usarse únicamente para el transporte por mar o por vías de 
navegación interior o para el transporte multimodal cuando se descarga un buque 
en el muelle (desembarcadero) en el puerto de destino. Sin embargo, si las partes 
desean incluir en las obligaciones del vendedor los riesgos y costes de la 
manipulación de las mercancías desde el muelle a otro lugar (almacén, terminal, 
estación de transporte, etc.) dentro o fuera del puerto, deberían usar los términos 
DDU o DDP. Ver figura 21. 
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tt tiro 
In: Delivered ex Quay (Duty Paid)(...) 
Fr: Rendu á Ouai (Droits Acauittés) (...) 
Figura 21. Término de cotización DEQ 
6.2.1.12 DDU ENTREGADAS DERECHOS NO PAGADOS (... lugar de 
destino convenido) 
"Entregados Derechos No pagados" significa que el vendedor entrega las 
mercancías al comprador, no despachadas para el importe, y no descargadas de 
los medios de transporte utilizados en el país de destino convenido. El vendedor 
debe asumir todos los costes y riesgos ocasionados al conducir las mercancías 
hasta aquel lugar, diversos de, cuando sea pertinente, cualquier "deber" (término 
que incluye la responsabilidad y los riesgos de realizar los trámites aduaneros, y 
pagar los trámites, derechos de aduanas, impuestos y otras cargas) para la 
importación al país de destino. Ese "deber" recaerá sobre el comprador así como 
cualquier coste y riesgo causado por no despachar las mercancías para la 
importación a tiempo. 
Sin embargo, si las partes desean que el vendedor realice los trámites aduaneros y 
asuma los costes y riesgos que resulten de ellos, así como algunos de los costes 
Inglés: Delivered Duty Unpaid (...) 
Francés: Renda Droits Non Acquittés (...) 
DDU no existía en los INCO 80 
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pagaderos por la importación de las mercancías, deben dejarlo claro añadiendo 
expresiones explícitas en ese sentido en el contrato de compraventa. 
Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, pero 
cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino a bordo del buque o en 
el muelle (desembarcadero) deben usarse los términos DES o DEQ. Ver figura 22. 
Figura 22.Término de cotización DDU 
6.2.1.13 DDP ENTREGADAS DERECHOS PAGADOS (... lugar de destino 
convenido) 
"Entregados Derechos Pagados" significa que el vendedor entrega las mercancías 
al comprador, despachadas para la importación, y no descargadas de los medios 
de transporte utilizados en el lugar de destino acordado. 
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El vendedor debe asumir todos los costes y riesgos ocasionados al llevar las 
mercancías hasta aquel lugar, incluyendo, cuando sea pertinente, cualquier 
"deber" (término que incluye la responsabilidad y los riesgos para realizar los 
trámites aduaneros, y el pago de los trámites, derechos de aduanas, impuestos y 
otras cargas) para la importación al país de destino. 
Mientras que el término EX - WORK representa la menor obligación para el 
vendedor, DDP representa la obligación máxima. 
Este término no debe usarse si el vendedor no puede, directa ni indirectamente, 
obtener la licencia de importación. 
Sin embargo, si las partes desean excluir de las obligaciones del vendedor algunos 
de los costes pagaderos por la importación de las mercancías (como el impuesto 
de valor añadido: IVA), deben dejarlo claro incluyendo expresiones explícitas en 
ese sentido en el contrato de compraventa. 
Si las partes desean que el comprador asuma todos los riesgos y costes de la 





In: Delivered Duty Paid (...) 
Fr: Rendu Droits Acquittés 
En los INCO EERMS' 80 se llamaba igual 
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Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, pero 
cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino a bordo del buque o en 
el muelle (desembarcadero) deben usarse los términos DES o DEQ. Ver figura 23. 
Figura 23. Término de cotización DDP. 
7. CÁLCULOS PARA LA ELABORACIÓN DE LA COTIZACIÓN 
INTERNACIONAL 
7.1 EL CASO DE LA CONFECCIÓN 
Una Cotización Internacional es un documento comercial y operacional donde una 
parte denominada futuro exportador o vendedor determina a partir de los costos 
del producto en fábrica, las operaciones adicionales y los costos que ellas 
generan, el precio para las mercancías que vendería a la otra parte denominada 
futuro importador o comprador. 
Los términos de negociación internacional (INCOTERMS 2000), son los que regulan 
este tipo de cotización internacional y la operación que hacia futuro se concrete 
entre las partes. Según Pedro Cano, de manufacturas PMX, para hacer una 
cotización se toman los costos históricos que han tenido. 
Con base en esto se establecen unos costos hipotéticos de la cotización que se 
realice. Para calcular el valor de la mano de obra se basan en el estudio de los 
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tiempos18 que desarrolla la ingeniería industrial. En cada operación del proceso se 
toma el tiempo estándar. Se multiplica por el valor ¡minuto que se obtiene como 
la suma de todos los costos fijos del proceso divido por el tiempo requerido, en 
minutos. El valor obtenido se multiplica por lo que se demora en minutos la prenda 
de confección. Esto nos da el costo de mano de obra. 
Para hacer una cotización rápida, se establece el costo exacto de la tela que 
requiera la prenda y luego se multiplica por una constante: 2 debido a que los 
procesos son estandarizados han estimado que la tela es el 50%, la mano de obra 
el 25% y los otros 25% restantes están representados en insumos directos o 
indirectos del costo EX - WORK . Se obtiene el costo de la prenda. A este se le 
añade el Margen de Contribución para determinar el precio en fábrica o 
EX — WORK, según la norma Incoterms. Dependiendo de los términos solicitados 
por el cliente potencial se le añaden otros costos como los de transporte interno, 
operaciones portuarias, transporte internacional, seguro, etc. 
En la siguiente elaboración de cotización utilizaremos el costeo directo; 
Entendiendo que los costos fijos se cubren en el Estado de Ganancias y Pérdidas. 
Ter Métodos y Tiempos capitulo 5 
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7.2 ESTRUCTURA DE COSTO PARA LA CONFECCIÓN DE UNA CAMISA 
A continuación se presentan los costos de confección para una camisa, utilizando 
la tela tipo Córcega, 100.0% algodón. Bajo el supuesto de que se producirán 
aproximadamente una 20.000 unidades se presentan los costos totales para ese 
número de unidades. Véanse los datos de la tabla 10. 
Por ejemplo, la tela utiliza como unidad el metro lineal. Cada camisa requiere de 
una cantidad de tela de 1,25 metro de tela. Como el metro de tela tiene un costo 
de $5800, esto da un total de $ 7.250. 
7.2.1. Entretela. Es un tejido que se pone como refuerzo entre la tela y el forro 
en algunas partes de las prendas de vestir, como los cuellos y puños. 
7.2.2 Corte de la tela. Es el tiempo en promedio que se demoran en el 
extendido de la tela, en espiga, para la grapada de la hoja molde en la espiga y 
por último el corte de la espiga 19 
 en piezas de costura. 
19 
 ver capitulo 5. numeral 5.1.1 
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Tabla 10. Estructura de costos para producir una camisa 
Ítem 
Materiales e Insumos Unidad cantidad Valor Unitario Valor total 
Insumos 
Tela Metro 1,25 $5.800, $7.250,0 
Entretela Metro 0,09 3.900,0 351,0 
Hilo Recubierto de algodón Cono 0.04 6.844,5 273,78 
Marquilla tafia marquilla 1.03 10,0 10,30 
Marquilla Logotipo Marquilla 1.03 153.92 158,53 
Marquilla Tab. Marquilla 1.03 65.32 67.28 
Etiqueta Logotipo Etiqueta 1 100,91 103.94 
Etiqueta código barras Etiqueta 1 100,91 103.94 
Botones Botón 12 11,0 132 
Marquillas de originalidad Marquilla 1 0100 
Cajas de cartón 
Otros Insumo Indirectos -- -- 403.86 
Total Insumos $8.890.68 
Labores 
Corte j  Minuto 2,5 111.76 279.4 
Confección i Minuto 28,48 111.76 3.182,92 
Bordado , Puntada 1.3 260,0 260,0 
Stone Wash Kilo 1,03 1645,89 1695,27 
Terminación i minuto 6.30 111.76 704,07 
Factor de desarrollo Prenda 5,0% 3.183.0 159,15 
Total Labores $6.280.81 
3-Total Labores + 
Insumos $15.171,49 
En promedio para hacer estos procesos en una prenda se demora 2.50 minutos; 
cada minuto le cuesta a la empresa US$ 0.0552u en pesos $111,76. 
20 TRM $2031,96 viernes 12 mayo del 2000 
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7.2.3.Confección. Corresponde al tiempo que se necesita para unir cada pieza de 
costura a través de hilo y formar la prenda. El tiempo estándar de confección de la 
camisas es de 28.48 minutos. 
7.2.4.Bordado. Es hacer con hilo, sobre la prenda el logotipo del nombre de la 
empresa. Por lo general se hace del lado izquierdo de la prenda sobre el bolsillo. 
El valor de cada bordado es de $ 200 
7.2.5. Lavado stone wash. Es un lavado industrial que se hace al terminar de 
confeccionar la prenda. Solo se hace si el cliente lo pide. El valor por kilo de este 
lavado es $1645,89. 
7.2.6. Terminación. Se le hace el acabado a la prenda, control de calidad, luego 
se empaca en su respectivo embalaje. Este proceso dura 6,30 minutos. 
7.2.7. Factor de desarrollo. Es el 5% del valor de la confección y corresponde al 
valor de desarrollar la moldearía y el patronaje de una prenda a través de la 
tecnología, en este caso el Plotter. 
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7.2.8. Hilo Recubierto de Algodón. Se refiere al hilo más común en costura 
industrial; es hilo con alma de Poliéster y recubierto de algodón. La referencia a 
utilizar es el Koban 75 que cuesta $6844,5. 
7.2.9. Marquilla Logotipo. Es la marquilla principal, la cual lleva el símbolo de la 
marca de la empresa. Esta marquilla viene en paquetes de millar o mil unidades y 
la referencia a utilizar es LL-772 y su precio es $ 153921. 
7.2.10. Marquilla Talla. Es aquella que expresa el tamaño de la prenda. Estas 
marquillas se compran por unidad y el precio de cada una es $ 10. 
7.2.11. Marquilla TAB. Es una marquilla decorativa pequeña que habitualmente 
va insertada en los bolsillos. Esta marquilla se compra por unidad. El precio de la 
referencia LT-509 es $35 cada una. 
7.2.12. Marquilla Instrucciones del Lavado. Es aquella donde se especifica la 
forma de lavar y planchar la prenda. Esta marquilla se compra por millar de 
referencia LL771 y su costo es $65.325 
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7.2.13. Etiqueta Código de Barras. Es un recorte de cartón que va al lado de 
la etiqueta logotipo. La cual tiene un código de barras que identifica la calidad de 
la prenda. La empresa que la produjo, el país exportador, etc. El millar de la 
referencia LH — 642 y cuesta $ 100.912. 
7.2.14. Etiqueta Logotipo. Es un recorte de cartón que va empacada con la 
prenda, esta se amarra con un hilo en alguno de los botones. Esta etiqueta es de 
presentación y lleva el símbolo de la marca de la empresa. El millar de la 
referencia LH —771 cuesta 100912. 
7.2.15. Botones. Son las piezas circulares, que se cosen a la ropa para 
abrochada. Las referencias 14 líneas o 18 líneas están indicando el tamaño del 
botón. Entre más líneas tenga más grande será. Los botones de 18 líneas se 
compran por unidad y cada una cuesta $ 11. 
7.2.16. Marquilla de Originalidad. Es aquella que especifica el país en el cual 
fue confeccionada la prenda. Esta marquilla no tuvo valor porque el Made in 
Colombia fue incluido en la Marquilla de Instrucciones de Lavado. 
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7.2.17. Insumos Indirectos. Esta formado por cada uno de los materiales 
necesarios para el empaque y embalaje de la prenda. Los cuales son: Pinzas 
plásticas, cuello de acetato, alma de cartón, bolsa plástica, adhesivo de bolsa, 
bandeja de caja, caja de cartón, cinta de sellado, zuncho de caja, grapas de 
zuncho, adhesivo de corte. Los insumos indirectos fueron US$ 0,199 por camisa. 
7.2.18. Otros Costos de la Cotización. Las veinte mil camisas fabricadas fueron 
embaladas en cajas de cartón con medidas de 65 cm de largo, 56 cm de ancho y 
45 cm de alto. En cada caja se empacaron 24 unidades dando un total de 834 
cajas. Cada caja trae unas ranuras para hacer el aforo o dicho en otras palabras 
para la revisión que hace la DIAN y los antinarcóticos, la cual se puede romper sin 
afectar el producto. 
Foto 12. Empaque para exportación 
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7.2.19. Los Costos Financieros. Los servicios financieros son un ingrediente 
esencial en el éxito del exportador. Para la exportación de las 20 mil camisas, se 
asumió el supuesto de que se requería de un préstamo para financiar el 100% del 
costo FOB de la mercancía'. 
Se tomó la decisión de que leste dinero se obtendría de la líneas de crédito del 
Banco Colombiano de Comercio exterior, Bancoldex, ya que dentro de sus líneas 
de crédito se contempla la financiación para las actividades de Preembarque:' 
Cálculos para hallar la tasa nominal trimestral: 
La tasa efectiva anual que ofreció el gobierno el 12 de mayo del 2000 fue de 
11,58%2' y el margen financiero que cobra Bancoldex para préstamos que no 
excedan los 3 años es del 6,30%, quedando una tasa efectiva anual para el 
préstamo 17,88%. 
Para encontrar los costos financieros tenemos que convertir la tasa efectiva anual 
del 17,88% en una tasa nominal trimestral; para lo cual se presenta la siguiente 
fórmula: 
(1) T.n = (1 + T.e )1in - 1 
Donde 
Diario de Economía y Negocios, Portafolio 
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T.n. = tasa nominal trimestral 
T.e = tasa efectiva anual 
n = es el número de trimestres de un año 
(II) T.n = (1 + 0,1788) 1/4 - 1 
T.n = 0,041981556 
Cálculos para hallar el costo FOB: 
Los créditos que realiza Bancoldex los hace con base en el costo F0B22; pero no 
han tomado en cuenta que en dicho costo también se debe incluir el costo por 
concepto del préstamo. Para lo cual hemos calculado el costo FOB para la 
obtención del préstamo de la siguiente manera: sumando el costo total de la 
mercancía puesta en puerto más los costos financieros en las siguientes formulas. 
Definamos el Costo FOB* como el costo FOB con interés financiero incluido 
Costo FOB* = Costo FOB + Costo Financiero 
C. FOB* = Costo FOB + C. F 
9"/ 
""Se ha encontrado que muchos empresarios usan mal el término FOB, no incluyen el costo financiero ni los 
costos de transporte desde la bodega al puerto. Han considerado el termino EX - WORK como FOB. 
23 El factor es el multiplicador de la tasa nominal que indica la relación entre el intervalo de cada exportación y 
el tiempo requerido para el pago del costo financiero. Por ejemplo en una exportación que se realice cada 
mes y el costo financiero se pague trimestralmente el factor será 2/3. Por otro lado si la exportación se hace 
cada tres meses y el costo financiero se paga trimestralmente el factor será 3/3 = 1 
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Costo Financiero = Costo FOB x Factor23 x Tasa nominal 
Costo Financiero = C. FOB x F x Tn 
Donde: 
F: Es el factor 
C. FOB* = Costo FOB con intereses incluidos 
C. FOB = Costo de la mercancía libre a bordo 
C. Fin .= Costo financiero 
Tn = Tasa nominal trimestral 
C.FOB* = C. FOB+ C. Fin 
Después de tomar la ecuación (4 Y 5) se encontró que en la práctica, para 
calcular el costo financiero, no se incluye dicho monto en el costo FOB; de esto 
resulta la siguiente fórmula: 
C FOB* = C.FOB + (C. FOB x F x Tn) 
Al estudiar la definición del costo FOB, se encontró que los interes por prestamo 
deben ir incluidos en el costo FOB, por lo anterior se formula lo siguiente: 
C FOB* = C.FOB + (C. FOB* x F x Tn) 
Para el presente trabajo se toma la formula (6a) debido : 
V Es lo que se hace en la práctica 
24 El factor a utilizar es 2/3 debido a que el intervalo de las exportaciones es de 2 mcs y el pago de 
intereses es trimestral 
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,/ El costo para la exportación es mas bajo 
C.FOB* = C.FOB (1+ F24 x Tn) 
C. FOB* = C.FOB (1+ 2/3 x 0.041981556) 
C. FOB* = 307836403 (1,027987704) 
C. FOB* = $ 316.452.037,1 
Por diferencia se tienen los intereses financieros así: 
De (1) C. FOB* = C. FOB + Costo financiero 
despejando 
Costo financiero = C. FOB* - C. FOB 
Costo financiero = 316.452.037,1 — 307.836.403,0 
Costo financiero = 8.615.634 es el costo financiero que asume la 
Exportación. 
Para hallar los costos financieros que la empresa tiene que pagar trimestralmente 
utilizaremos la fórmula de la anualidad para la serie de pagos uniformes 
trimestrales; donde se incluye el interés y la amortización (Ver tabla 11). La 
fórmula es la siguiente: 
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A-= 




P: Es el dinero que se prestó, en este caso el costo FOB 
A: Los pagos trimestrales que incluyen tanto la amortización como con el pago de 
los intereses. 
T.n: Tasa nominal trimestral 
n: Representa el número de trimestres en el cual nos hicieron el préstamo, en este 






A = 34.107.468.4 
Tabla 11. Intereses y amortización 
N CAPITAL ANUALIDAD INTERESES AMORTIZACIÓN 
316452037 
1 295629717.5 34107468.1 13285148.9 20822314.5 
2 273933244.6 34107468.1 12410995,5 21696472.9 
3 251325920 34107468.1 11500143.8 22607324.6 
4 227769504.8 34107468.1 10551053.2 23556415.2 
5 203224154.6 34107468.1 9562118.2 24545350.2 
6 177648352.4 34107468.1 8531666.2 25575802.2 
7 150998838.3 34107468.1 7457954.2 26649514.1 
8 123230536.1 34107468.1 6339166.2 27768302.2 
9 94296477.3 34107468.1 5173409.6 28934058.7 
10 64147721.7 34107468.1 3958712.8 30148755.5 
11 32733274.4 34107468.1 2693021.2 31414447.2 
12 0 34107468.1 1374193.8 32733274.6 
Fuente: Estructura de Costos tabla 16 y Plan de amortización Bancoldex. Cálculos 
de los autores. 
-)0') 
Teniendo en cuenta que las exportaciones se hacen cada 2 meses entendemos 
que los costos financieros de la exportación también son bimestrales. Por lo tanto 
procederemos a calcularlos con base en la tabla 11. 
Tabla 12. Costos financieros de la exportación 
COSTOS FINANCIEROS DE LA EXPORTACIÓN 
TRIM INT. 
TRIMESTRALES 
FACTORES BIMEST COSTO 
FINANCIERO 
13285148 2/3 X 13285148) 1 8856765 
(1/3 X 13285148) + (1/3 X 12410995) 2 8565381.5 
12410995 (2/3X 12410995) 3 8273997 
- 11500143 (2/3X 11500143) 4 7666762.5 
(1/3 X 11500143) + (1/3 X 10551053) 5 7350399 
10551053 (2/3 X 10551053) 6 7034035.5 
9562118.2 (2/3 X 9562118.2) 7 6374745.5 
(1/3 X 9562118.2) + ( 1/3 X 8531666.2) 8 6031261.5 
8531666.2 (2/3 X 531666.2) 9 5687777.5 
7457954.2 (2/3 X 7457954.2) 10 4971969.5 
(1/3 X 7457954.2) ( 1/3 X 6339166.2) 11 4599040.1 
6339166.2 (2/3 X 6339166.2) 12 4226110.8 
5173409.6 (2/3 X 5173409.6) 13 3448939.7 
(1/3 X 5173409.6) + (1/3 X 3958712.8) 14 3044040.8 
10 3958712.8 (2/3 X 3958712.8) 15 2639141.8 
11 2693021.2 (2/3 X 2693021.2) 16 1795347.5 
(1/3 X 2693021.2) + (1/3 X 1374193.8) 17 1355738.3 
12 1374193.8 (2/3 X 1374193.8) 18 916129.2 
Fuentes: Estructura de costos y tabla 11 
C. FIN = C. FOB X 2/3 X Tn => C. FIN = 3164152037 X 2/3 (0,041981556) 
C. FIN = $ 8615634.1 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
443.18 0,22 8615634.1 4240.06 
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7.2.20 Transporte interno. La unidad de exportación es el Prepack de 24 
unidades. En total se requieren 834 cajas de Prepack. No existe almacenaje en 
bodega distinta a la de la empresa. La mercancía se prepara y sale para el puerto. 
Para transportarlas desde la fábrica hasta el puerto se necesitan tres camiones, 
cada uno de ellos cobra una tarifa de $ 60.000. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
9 180000 88,6 
7.2.21 Seguro de Transporte Interno. No hubo, ya que las empresas 
aseguradoras del país han optado por no ofrecerlo, debido a que les representa 
pérdidas por los robos frecuentes de las mercancías en las carreteras colombianas. 
7.2.22 Manipulación y Carga de los Camiones. Para la manipulación o cargue 
de los tres camiones se contrató un personal. Se les paga a $ 4000/tonelada 
cargada. Cada Prepack tiene un peso aproximado de 0.019 toneladas. Los 834 
pesan en total 15,85 o 16.00 toneladas, para un costo total de $ 64000. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
3,2 64000 31,5 
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7.2.23 Drive. Corresponde al alquiler de los contenedores. Este costo es incluido 
por las navieras como parte del flete marítimo. En este trabajo se desagregan de 
los fletes y se incluyen en el precio FOB, por ser éste el término que más se 
vende. Para la exportación se necesitan tres contenedores, de los cuales dos de 
ellos son de 40 y uno de 20 pies. 
La tabla 13 nos muestra información detallada de los contenedores, según el 
experto Ruibal Handabaka: 
Tabla 13. Dimensiones y capacidades de carga de contenedores de 40 y 20 pies 
CONTENEDORES 
Pies Largo (m) Ancho (m) Alto (m) Cap. (Kg). Vol. (m3). 
20 6,09 2,3 2,392 21,800 32,2 
40 12,192 2,352 2,395 26520 67,7 
Fuente: RUIBAL HANDABAKA, Alberto, Gestión Logística de la Distribución Física 
Internacional. 
En función de las anteriores características la tabla 13, ofrece la utilización de esos 
contenedores para la exportación de las 20.000 camisas 
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TABLA 14. Disposición de los tres contenedores por tipo 
Tipo de 
Contenedor 
No. de Cajas Peso de la 
Caja 
Vol. Caja m3 Peso Kg. Vol. m3 
40 pies 372 19 0,1638 7068 60,9336 
40 pies 372 19 0,1638 7068 60,9336 
14,742 20 pies 90 19 0,1638 1710 
Total 834 15846 136,6092 
Fuente: Estructura de costos por camisa y Dimensiones 
Cálculos de los autores 
Cada contenedor de 40 pies es alquilado en US $340. El de 20 pies en US$170 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
86,35 0,04 1727.166 850 
7.2.24 Operador portuario. Se encarga de llevar el contenedor vacío desde el 
lugar en que los alquilaron en el puerto — depósito o patio de contenedores — hasta 
el lugar para la carga. Según las tarifas de la sociedad portuaria de Santa Marta, 
la movilización del contenedor vacío de 20 o 40 pies, tiene un costo de US$ 3,00 
por cada uno. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
0,91 18288 9 
0,65 
0,45 
12, 5 I> 
Vista de frente de la estiba Vista de lado de las estibas 
2,25 2,25 







En cada contenedor de 40 pies caben 342 cajas ubicadas de la siguiente forma: 18 
estibas de 20 cajas y una estiba de 12 cajas. 
Vista dela última estiba 
En el contenedor de 20 pies caben 180 cajas, pero solo se le van a colocar las 90 
cajas que quedan, las cuales se van a ubicar de la siguiente forma: 4 estibas 
de 20 cajas y 10 cajas ubicadas hasta a mitad de una estiba. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
27,5 550000 270.7 













   




7.2.25 Antinarcóticos y DIAN. Este costo está formado por el transporte que 
se le da a los tres agentes que hacen el aforo25 y por tres muestras de las camisas 
que se van a exportar. En el transporte se les da $ 30.000 y se les dan tres 
camisas que cada una tiene un costo de $ 45.514. 
Costo Por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
3.78 75514 37.2 
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El aforo es la operación de reconocimiento de mercaderías y unificación de su naturaleza, valor, peso, 
medida, clasificación y determinación de los derechos e impuestos que le son aplicables. En este aforo los 
antinarcóticos revisan el cargamento para comprobar la existencia o no de estupefacientes, 
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7.2.26 Precintos. Son candados de seguridad que se le colocan al contenedor 
después que se les ha hecho el aforo a la mercancía, para garantizar que 
posteriormente nadie ha tenido acceso a ellos. Cada uno de estos candados tiene 
un código o número de identificación. Una vez cerrados, la única forma de abrirlos 
es violentarlos mediante tijeras para cortar metal. Para esta exportación se 
utilizaron tres candados, con un costo de $ 10.000 cada uno. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
150 30000 14,8 
7.2.27 Operador portuario. Su función es la de llevar el contenedor lleno, desde 
el lugar de llenado, hasta la pila de contenedores llenos. 
Según las tarifas de la Sociedad Portuaria Regional de Santa Marta, la movilización 
del contenedor lleno tiene un costo de US$ 18,00 de cualquier dimensión. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
5,49 109725 54 
7.2.28 Documentos. En este ítem lo que se contabiliza como costo de 
documentos es el valor que se tiene que pagar ante el organismo que los expide. 
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Los documentos que se utilizan son el Documento de Exportación (DEX) y el 
Certificado de Origen (251)26 que tienen precios de $10.000 y $5.000 
respectivamente. La visa textil para exportar confecciones a Estados Unidos y 
Puerto Rico no tiene costo alguno. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
0.75 15000 7,38 
7.2.29 Comisión agente aduanero. Es la comisión que se paga, por parte del 
exportador, al agente aduanero, en este caso representado por las Sociedades De 
Intermediación Aduanera (SIA.) Este agente se le paga por encargarse de los 
trámites correspondientes a la documentación y responder por la mercancía que va 
en los contenedores. 
Estos agentes deben cobrar su comisión sobre el valor FOB. Sin embargo, al 
consultar sobre el terreno se encontró que lo hacen sobre el valor EX — WORK o en 
fabrica. La comisión cobrada oscila entre el 0,3 y el 0,6% del Valor EX — WORK. 
Para este trabajo se consideró el 0,4% del valor EX — WORK. 
26 El Certificado de Origen 251, es el certificado que está dirigido específicamente a los Estados Unidos. Este 
documento se obtiene en el Banco del Estado. 
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Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
75,86 0,04 1517147 746,6 
7.2.30 Gastos administrativos SIA. Es una comisión adicional, a la anterior, 
que cobran las Sociedades de Intermediación Aduanera por adelantar los trámites 
y papeleos de la exportación. Tiene un valor básico de $120.000 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
6 120.000 59 
7.2.31 Flete pagado por el transporte internacional. Es el costo del 
transporte internacional que cobran las conferencias navieras, tanto para carga 
suelta o en contenedores; para la exportación de las 20000 camisas con destino a 
a los Estados Unidos, específicamente el puerto de Miami, la naviera cobró por el 
contenedor de 20 pies US$ 1300 y por contenedor de 40 pies US$ 1800. 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
497,83 0,25 9956604 4900 
27 Naviera Seaboard de Colombia. S.A. 
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7.232 documento de embarque 13/L. Es un documento de transferencia que 
prueba o da fe del recibo de la mercancía en el buque. En el B/L se establece el 
estado de los bienes entregados y recibidos a bordo. Con éste el transportador se 
compromete a entregarlos en el puerto de destino al consignatario, o a quien este 
designe. El conocimiento de embarque (B/L) debe ser firmado por la persona que 
contrata el transporte de la mercancía o su agente. Constituye la evidencia escrita 
del contrato de transporte. Se expide generalmente en tres originales: 
Uno para el consignador (embarcador.) 
Otro para el consignatario, que le envía el embarcador 
El tercero se embarca junto con la mercancía (para evitar demoras en la 
entrega de los bienes en caso de que el buque llegue antes que la copia del 
conocimiento de embarque B/L, enviado al consignatario por correo. 
El conocimiento de embarque (B/L) cumple tres funciones importantes: 
Acusa recibo de la mercancía y de su embarque a bordo del buque. 
Constituye la evidencia del contrato de transporte, el cual estipula las 
condiciones de transporte de la mercancía. 
Constituye un título de propiedad con casi todas las características de un 
instrumento negociable; el armador está en la obligación de entregar la carga 
al consignatario al llegar a su destino. 
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Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
5,08 0,003 101598 50 
7.2.33 Seguro de exportación. El Transporte marítimo se refiere tanto al 
transporte oceánico de mercancías como a los buques (seguro del casco y de la 
carga). El seguro marítimo fue por mucho tiempo el único tipo de seguro de 
transporte, pues casi todo el gran flujo de las transacciones del Comercio 
Internacional se movilizaba por mar. El costo de este seguro varía según lo que se 
vaya a transportar y la cobertura. 
Para la exportación de confecciones y textiles los porcentajes van desde 0,5% 
hasta un 0,98% del Valor FOB con destino a los Estados Unidos. 
El costo de este seguro es de 0,5% del valor FOB (tarifa mínima) 
Costo por camisa Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
74,18 0,034 1583500 776,30 
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Tabla 15. Costos variables de fabricación para la producción de 2600 camisas. 
CI MENTE POINT S.A. 
DEPARTAMENTO DE EXPORTACION 
FECHA: 12 de Mayo de 2000 T.R.M US $ 2031,96 
PRODUCTO: Camisas clásicas 
CLIENTE:J.C. Penneys linitanzación: Prepack de 24 camisas 
Cantidad 20000 camisas 
¡TEN DETALLE REF UNIDAD Cantidad 
consumida 
VALOR POR UNIDAD COSTO UNITARIO COSTO EXPORTACION 










Tela C-G Metros 1,25 5800 2,85 7250 3,57 145000000 71359,67 
Entretela Metros 0,09 3900 1,92 351 0,17 7020000 3454,79 
TaIAL Tela 7601 3,74 152020000 74914,46 
Hilo recubierto de algodón K-75 Conos 0,04 6844,5 3,368 273,78 0,13 5475600 2694,74 
Marquilla logotipo LL-772 Millar 153921 75,75 158,5346 0,08 3170691 1560,41 
Marquilla talla unidades 1,03 10 10,3 0,01 206000 101,38 
Marquilla tab LT - 509 unidades 1,03 35 36,05 0,02 721000 354,83 
M. instrucciones de lavado LL-771 Millar 65325 32,15 67,28 0,03 1345600 662,22 
Etiqueta logotipo LH - 636 Millar 100912 49,66 103,94 0,05 2078800 1023,05 
Etiqueta código de barras LH-642 millar 100912 49,66 103,94 0,05 2078800 1023,05 
Botones 18 Lineas unidades 12 11 132 0,06 2640000 1299,24 












S Pinzas plásticas Bolsa 0,0002 26421 13 5,2842 0,00 105684 52,01 
Cuello de acetato Unidad 1 67 0,033 67 0,03 1340000 659,46 
Alma de cartón Unidad 1 73 0,036 73 0,04 1960000 718,52 
Bolsa plástica Millar 0,001 36693 18,058 37,43 0,02 748600 368,41 
Adhesivo de bolsa Caja 1,03 5 0,002 5,15 0,00 103000 50,69 
Bandeja de caja Kilos 0,0014 1950 0,96 2,71 0,00 54200 26,67 
Caja de cartón Unidades 0,0425 1400 0,69 59,5 0,03 1190000 585,64 
Cinta de sellado Rollos 0,0015 2950 1,45 4,425 0,00 88500 43,55 
Zunchado de caja Ruedas 0,004 34700 17,08 138,8 0,07 2776000 1366,17 
Adhesivo de corte Ruedas 0,012 880 0,43 10,56 0,01 211200 103,94 





Corte de tela Minutos 25 111,76 0,055 279,39 0,14 5587800 2749,96 
Confección Minutos 28,48 111,76 0,055 3182,92 1,57 63658400 31328,57 
Bordado Unidades 1,3 200 0,055 260 0,13 5200000 2559,11 
16686,00 Lavado Stone Wash Kilos 1,03 1645,89 0,81. 1695,264 0,83 33905285 
Terminación Minutos 6,3 111,76 0,055 704,0742 0,35 14081483 6930,00 
Factor de desarrollo 50/5 
 159,146 0,08 3182920 1566,43 
'roTAL Proceso 6280 79 .1.2:5 5886 -.$18 
Fuente: Cálculos los autores 
C.I. PMX 
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Tabla 16. Hoja de Cálculo para la cotización internacional de 20000 camisas 
C.I. MEN POINT S.A. 
Departamento de Exportaciones 
Fecha: 12 de Mayo de 2000 
Producto: Camisas Clásicas TRM US $ 2.031,96 
Cliente: J.C. Penneys 
Unitarización: Prepack de 20000 camisas 
Peso : 15845 Kg Volumen: 136,60 m3 
DETALLES DE LA COTIZACIÓN PRECIO POR UNIDAD VALOR DE LA COTIZACIÓN $ US$ $ US$ 
'1 -Costo directo Ex Work 15171,48 7,47 303429563 149328,51 
Margen de contribución (25%) 3792,87 1,87 75857368 37332,12 
2 - Precio/Valor EX-WORK 18964,35 9,33 379286931 186660 63 
Menos Margen de contribución 25% 3792,87 1,87 75857368 37332,12 
15171,48 7,47 303429536 149328,50 
Costo financiero 430,78 0,21 8615634,1 4240,06 
Transporte interno 9,00 0,00 180000 88,58 
Seguro transporte interno 0,00 0,00 0 0,00 
Manipuleo (llenado de los camiones) 3,20 0,00 64000 31Ç 
Drive (alquiler de los contenedores) 86,36 0,04 1727166 850,00 
Operador portuario (contenedores vacíos) 0,91 0,00 18288 9,00 
Manipuleo (llenado de los contendores) 27,50 0,01 550000 270,67 
Transporte y muestra (antinarcóticos y DIAN) 3,78 0,00 75514 37,16 
Precintos (3 candados) 1,50 0,00 30000 14,76 
Operador portuario (contenedores llenos) 5,49 0,00 109725 54,00 
Documento de exportación (DEX) 0,50 0,00 10000 4,92 
Certificado de origen (251) 0,25 0,00 5000 2,46 
Comisión agente aduanero (0,4%) 75,86 0,04 1517147 746,64 
Gastos administrativos SIA 









4 - Predo/Valor FOB w 20569,38  10,12 411387613,1 202458,52 
Menos ma • -n
_ 











Recargo de combustible 47,24 0,02 944861 465,00 
Documento de embarque (B/L) 5,08 0,00 101598 50,00 
Derechos i irtuarios 12 19 001 243835 120 00 
Margen de contribución (35%) 5734,73 2,82 114694617,8 56445,31 
217717,64 6 - Precio/Valor CFR 22119,68 10,89 142393525,9 
Menos mar. -n de contribución 35% 5734 73 282 114694617 8 56445 31 
- «uro de la ex e •rtación 05% C. FOB 79 11 004 1582260 051 
__ . -------- 
 
778 69 
Margen de contribución (40%) 6585,62 3,24 131712467,3 64820 40 
8- Precio/Valor CIF 23049,68 11,34 460993635,4 226871,41 
Fuente: Datos y registros de C.I. MEN POINT 
Cálculos los autores, 




Seguros La Previsora 
SIA ROLDAN 
Sociedas Portuaria Santa Marta 
8. PUNTO DE EQUILIBRIO Y ANÁLISIS FINANCIERO 
8.1 PUNTO DE EQUILIBRIO 
El punto de equilibrio es la condición en que la empresa no tiene ni utilidades ni 
pérdidas. Esta técnica de análisis permite establecer el volumen mínimo de 
exportación. 
El punto de equilibrio28 se determina de la siguiente manera: 
CF 
QE = donde: P - Cni 
QE = Volumen de exportación en equilibrio 
CF = Costos fijos totales 
P = Precio de venta según termino Incoterms acordado 
CVu. -= Costo directo unitario. 
22 Ver capítulo 2. 
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8.2 DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS FIJOS 
Es necesario establecer un factor de asignación del costo fijo, de tal manera que 
el despacho quede un valor justo. 
El factor de asignación del costo fijo(f.a.c.f.) será: 
f.a.c.f. = Costo fijo total anual/ cantidades anuales producidas 
Los Costos Fijos mensuales se muestran en la tabla 17 y 18. 
Tabla 17. Costos fijos considerados en la exportación de las 20.000 camisas. 
Ítem Costo 
($) 
depreciación equipos 833333 
alquiler local 1500000 




Fuente: Estudio interno de costos y depreciación de equipo 
cálculos de los autores 
8.2.1 Nomina personal administrativo. Los costos por este concepto se 
pueden apreciar en la tabla 18. 
Tabla 18. Sueldos del personal administrativo 
Cargo Cantidad Costo Unitario ($) Costo total ($) 
Gerente General 1 2.000.000 2000000 
Gerente Exportaciones 1 2.000.000 2.000.000 
Contador 1 700.000 700000 
Ingeniero industrial 1 700.000 700000 
En sistemas 2 700.000 1400000 
Supervisores 2 400.000 800000 
Secretarias 3 400.000 1200000 
Vigilantes 2 500.000 1000000 
Aseadoras 2 350.000 700000 
Chofer 1 400.000 400000 
TOTAL 10900000 
Fuente: Cálculos de los autores 
Datos de la Empresa de confecciones PMX 
El costo fijo mensual de la empresa en $ 15.933.333, pero sabiendo que la 
empresa exporta una vez cada dos meses el costo fijo será $ 31.866.666. 
8.3 PUNTO DE EQUILIBRIO COTIZACIÓN EX — WORK 
CF  
QE 
P — Cvu 
QE ? 
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C.F.total= $ 31866666 
P = $18964,34 








QE = 8401,73 8402 
El resultado anterior expresa que exportando 8402 camisas en EX - WORK la 
comercializadora internacional Men Point S.A., estaría en equilibrio, es decir, que 
no ganaría ni perderían al vender está cantidad, solo recuperarían los costos. A 
partir de aquí se comenzarían a generar condiciones favorables para la empresa 
porque comenzarían a obtener utilidades. 
8.4 PUNTO DE EQUILIBRIO COTIZACION FOB 
E - -
CF = $ 31866666 
P = $20569.4 




QE = 4746.8 - 6713.29 
QE = 6713.29 := 6713 unidades 
31866666 
Este resultado nos dice que la comercializadora internacional Men Point S.A. 
necesita exportar 6713 camisas a precio FOB para ubicarse en el punto de 




CF = $3186666 
P = $22119 
Cvu= $ 16385 
31866666  
QE 22119 - 16385 
„ 31866666 
YE - 
QE = 555714 5557 
8.5 PUNTO DE EQUILIBRIO COTIZACIÓN CFR 
219 
El resultado refleja que la comercializadora internacional Men Point S.A. necesita 
exportar 5557 camisas a precio CFR para ubicarse en el punto de equilibrio. 










O = 4838.81 4839 
Este resultado indica que la Comercializadora Men Point S.A. necesita exportar 
4839 camisas para recuperar sus costos y así ubicarse en el punto de equilibrio. 
8.7 PUNTO DE EQUILIBRIO SEGÚN LOS TÉRMINOS INCOTERMS 2000 
PARA MERCADOS DE EXPORTACIÓN 
Los siguientes son los puntos de equilibrio bajo el supuesto del numeral 2.2.1.1 









QE = 303429563 / 1896434 
QE = 16000 
Al exportar 16000 camisas bajo el término Ex work la Comercializadora 
Internacional Men Point S.A. estará recuperando el total de sus costos variables. 
A partir de estas cantidades la empresa comenzará a percibir utilidades. 
8.7.2 punto de equilibrio cotización FOB 
4E = 
CVT= 316452037.1 
P = 20569A 
QE = CVT / P 
Reemplazando 
QE = 316452037.1 / 20569.4 
QE = 15384.60 
El resultado refleja que la Comercializadora Internacional Men Point S.A. necesita 
exportar 15385 camisas para recuperar sus costos variables y ubicarse en el punto 
de equilibrio. 
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QE cv-r p 
QE = 327698935.1 / 22119.67 
QE = 14814.82 
La Comercializadora Internacional Men Point S.A. necesita exportar bajo el término 
CFR, 14815 camisas para ubicarse en el punto de equilibrio y asi recuperar los 
costos variables. 




QE = CVT / p 
Reemplazando 
QE = 329281195.1 / 23049.68 
QE = 14285.71 
))' 
El resultado indica que para recuperar los costos variables y ubicarse en el punto 
de equilibrio la Comercializadora Internacional Men Point S.A. necesita exportar 
14286 camisas a precio CIF. 
Tabla 19. Comparación de los diferentes puntos de equilibrio según los 
INCOTERMS 
INCOTERMS Punto de equilibrio Punto de equilibrio para 
mercados internacionales 
EX — WORK 8402 16000 
FOB 6713 15385 
CFR 5557 14815 
CIF 4839 14286 
Fuente: Cálculos de los autores. Tabla 16. Hoja de Cálculo para la cotización 
internacional de 20000 camisas 
En esta comparación se observa que el punto de equilibrio que se maneja 
tradicionalmente es menor, debido a que se basa en costo fijo y en el margen de 
contribución unitario (QE = CF / Mcu ). 
Comparando los costos que cubren cada punto de equilibrio, el costo fijo es menor 
que el costo variable total o en otras palabras la relación porcentual existente 
entre el costo variable y el costo fijo es del 10 y el 90% respectivamente. 
El punto de equilibrio resulta más alto para una empresa de exportación que cubre 




































totales y el precio (QE = CVT / P). Este último punto de equilibrio se acerca más al 
total de la exportación. Ver figura 24. 
Punto de &patino Fto equillano m3rcado int. 
Puntos de equilibrio 
Figura 24. Comparación del Punto de Equilibrio según los INCOTERMS 2000 
Cada exportador o futuro exportador es autónomo si exporta toda su producción, 
si vende una parte en el mercado local y la otra la exporta. Dependiendo de esta 
decisión deberá decidir también bajo que método costea su producción para la 
exportación, sea costeo absorbente o costeo directo; cada costo de producción 
tendrá su punto de equilibrio. 
Tabla 20. COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL MEN POINT S.A. 
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS COMPARADOS SEGÚN LOS 
INCOTERMS 2000 
CONCEPTO EX —WORK FOB CFR CIF 
Valor de la exportación 379286931 411387648 442393562 460993673 
menos costos variables 303429563 316452037 327698935 329281195 
margen de contribución 75857368 94935611 114694627 131712478 
menos costos fijos 31866666 31866666 31866666 31866666 
utilidad operacional 43990702 63068945 82827961 99845812 
ingreso por incentivo29 0 1576723 2070699 2496145 
Total ingreso 43990702 64645668 84898660 102341957 
Fuente: Tabla 16. Estructura de Costos. 
Cálculos propios 
La utilidad en cada término de negociación es diferente debido a que distribución 
física no es la misma ya quie se tienen que cubrir los niveles de riesgo en que 
incurre la empresa para cada INCOTERMS; por tanto cada margen de 
contribución3° es diferente. 
29 CERT 2,5% 
3° Para Pedro Cano de la promotora de manufactura para exportación (PMX) el margen de contribución debe 
ser el mismo en cualquiera de los términos de negociación, porque la empresa no vende transporte. 
9. CONCLUSIONES 
Para cualquier persona comprometida con el mundo de los negocios de la industria 
textil — confección es prioritario conocer y evaluar algunos hechos dominantes que 
caracterizan estas actividades en ámbito mundial, sopena de tomar decisiones que 
podrían ir en contra de la corriente internacional colocando la supervivencia de las 
empresas en grave peligro. 
El primer hecho dominante que debe reconocerse, es la sobre oferta o la 
superproducción de los diferentes productos de la cadena; fibras, hilados, tejidos, 
confecciones, esto hace que los precios mantengan una tendencia a la baja y en 
consecuencia se tenga que trabajar con márgenes de beneficios muy pequeños. 
El segundo, es que la globalización de los mercados ha obligado a las empresas a 
pensar y actuar globalmente. La formación de bloques económicos como la Unión 
Europea, NAFTA, Ring del Pacífico, MERCOSUR, CAN, G —3, CARICOM, entre otros, 
se encaminan hacia un camino irreversible que señala los principales protagonistas 




El tercero, es la indiferencia del punto de localización de la producción. Hoy en día 
lo que importa es quien hace la comercialización. Quién domina la comercialización 
contra el mercado. La producción puede hacerse en cualquier lugar del mundo 
dentro de los patrones de la mejor práctica competitiva internacional. 
El cuarto, es que la industria se vuelve cada vez más intensiva en el uso de bienes 
de capital. La tendencia mundial está mostrando una pérdida permanente de 
empleo directo en estas actividades y muy especialmente los procesos textiles. 
El quinto, en que los competidores son supranacionales, ningún país alcanza a 
autoabastecerse. Todos somos interdependientes. 
Como sexto, debe reconocerse la gran segmentación de los mercados. Un 
empresario podría realizar negocios exitosos, si alcanza a comprender y atender 
las necesidades de una clientela absolutamente bien informada y superofrecida. 
Ante las realidades mencionadas es indispensable puntualizar que se requiere una 
visión empresarial integral y global. Hay que saber que pasa no solamente en el 
interior de la organización, controlando los microdetalles, sino también 
externamente en términos nacionales e internacionales. 
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Esta investigación se basó en el caso de la comercializadora internacional MEN 
POINT S.A., empresa encargada de producir y comercializar camisas para hombre 
tanto para el mercado interno como externo. La estructura de costos y cotización 
internacional arrojó los siguientes resultados: 
1 VALORES DE LA COTIZACIÓN 
VALOR EX . WORK $ 379286931 
VALOR FOB $ 411387613.1 
VALOR CFR $ 442393526 
VALOR CIF $460993635 
Estos constituyen los diferentes términos de negociación y los valores que el 
exportador presenta a su cliente para la venta de 20000 camisas. El comprador 
decidirá con cual de ellos realizará la negociación internacional. 
2 ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS 
VALOR EX - WORK $ 43970702 
VALOR FOB $ 64645668 
VALOR CFR $ 84898650 
VALOR CIF $102341957 
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Estas cantidades expresan las diferentes utilidades que puede obtener el 
exportador dependiendo del tipo de término de cotización internacional con que se 
realiza la exportación. 
10. RECOMENDACIONES 
Aunque el precio puede ser considerado como un punto de partida en la 
búsqueda de la competitividad; a los exportadores colombianos le 
recomendamos competir con los mercados internacionales a través de la 
calidad en sus productos y el cumplimiento en la entrega. 
El cálculo del precio no sólo debe estar basado sobre el costo, sino sobre 
un estudio y análisis de mercado para el producto, los objetivos y la 
competitividad de la empresa. 
Para lograr una mejor entrada de los productos colombianos en los 
mercados internacionales, el exportador debe implantar en su producción 
las normas de calidad ISO 9000 y las normas ambientales ISO 14000. 
Es conveniente para una empresa de confecciones mejorar la productividad 
a través de la adquisición de la maquinaria de patronaje plotter. Con ella, 




El empresario que se inicie en un proceso exportador puede contactar 
clientes a través de ferias internacionales de exposición, visitas a empresas 
importadoras o páginas web de posible compradores y establecer 
comunicación ya sea personalmente o mediante el correo electrónico. Por 
último, puede solicitar información en PROEXPORT de los países y 
empresas interesadas en comprar los productos o servicios que se 
ofrezcan. 
El exportador o futuro exportador puede aprovechar las ventajas y 
oportunidades que ofrecen los acuerdos internacionales, el Plan Vallejo y 
las diferencias arancelarias que posee Colombia con otros países del 
mundo. Estos factores aunque no son garantía de penetración y 
mantenimiento del mercado, juegan un papel importante y motivador en la 
gestión empresarial exportadora. 
* Para que los textileros y confeccionistas obtengan una disminución en los 
costos y un incremento en la productividad con respecto al diseño de las 
prendas, las recomendaciones que establezcan mayores niveles de 
cooperación e integración entre ellos. 
Incrementar el nivel de capacitación de la mano de obra calificada. Esto 
generaría un aumento en la productividad. 
Cada nuevo exportador debe asumir el reto de llevar su producto al 
mercado internacional, por lo tanto se recomienda que tenga un 
conocimiento amplio del mercado del mercado objetivo, que conozca las 
normas de entrada, el régimen arancelario y los términos de negociación al 
que se vaya a vender. 
Cada empresa de acuerdo a su estructura de costos, su precio y la calidad 
del producto; debe decidir que método de costeo va a utilizar en su 
proceso de exportación. Se recomienda lo siguiente: 
1. si la empresa vende en el mercado nacional, pero tiene capacidad instalada 
subutilizada y quiere aprovecharla para la exportación: 
Para el mercado nacional utilice el costeo absorbente 
Para el mercado internacional utilice el costeo directo 
2. Si la empresa sólo desea vender en los mercados internacionales. 
a. Si el producto no compite en el área del precio sino en calidad, se 
recomienda utilizar el costeo absorbente. 
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b. Si el producto además de competir por calidad se encuentra en un 
mercado elástico, es recomendable utilizar el costeo directo. 
Para la persona que piensa montar su empresa y desconozca como diseñar su 
estructura de costos, deberá realizar lo siguiente: 
Hacer una relación de cada material e insumo que va a utilizar en la 
producción y embalaje del artículo. 
cotizar el costo de cada material e insumo que necesite 
Clasificar los materiales en directos e indirectos 
Organizar los costos de acuerdo al método de conteo que se elija, es decir 
el costeo directo o el costeo absorbente. 
Nota: Con estos cuatro puntos se puede calcular el costo EX — WORK 
el costo FOB se puede hallar, sumando al costo EX — WORK lo siguiente: 
Calcular los costos financieros a través de las tasa de BANCOLDEX 
El costo del certificado de origen se obtiene en el banco del Estado 
El costo de operador portuario se encuentra en la Sociedad Portuaria 
El costo del documento de exportación se solicita en el INCOMEX 
Los costos de comisión Agente Aduanero, costo de administración 
(SIA) y los precintos se averiguan en la SIA (Sociedad de 
Intermediación Aduanera). 
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El costo drive o costo alquiler de contenedores se averigua en una 
naviera. 
otros costos como el transporte interno y manipuleo, se hacen por 
medio de contratos con personas naturales. 
Si el exportador necesita hallar el costo CFR deberá investigar en una 
naviera el valor del flete, el recargo de combustible, el documento de 
embarque (B/L) y los derechos portuarios. Estos costos van sumados al 
costo FOB, para hallar el costo CFR. 
Sumando el costo CFR el costo del seguro de la exportación, el exportador 
hallará el costo CIF. 
Con el fin de evitar dudas, errores, inconsistencias y costos de 
comunicación, es conveniente que toda cotización sea clara, especifica y 
completa. 
Se recomienda dar al importador alternativas de precio EX — WORK, FOB, 
CFR, CIF, de manera que este pueda elegir el más conveniente ( y les 
ahorre calcular costos adicionales que usted ya se los puede comunicar). 
No dar un plazo de validez de la oferta demasiado corto, pues dependiendo 
del tamaño de la empresa a la que lo esté cotizando, puede necesitar un 
tiempo razonable para decidir. 
BIBLIOGRAFÍA 
ASOCIACIÓN DE CONFECCIONISTAS DE COLOMBIA. Programa general de acción 
exportadora del sector de la confeccion textil. Cap. 10. 
BANCOLDEX, INCOMEX y PROEXPORT. Ruta del exportador. Como realizar una 
exportación paso a paso, Investigación del plan de Internacionalización, 
Incentivos, Trámites y entidades presentes en el proceso. Bogotá, 1999. 
BELLO PEREZ, Carlos. Manual de producción: Aplicada a las pequeñas y medianas 
empresas. Bogotá: Ecoediciones, 1997. ISBN 958 648 149-2. 
BENAVIDES LOPEZ, Jorge Enrique. Manual de mercadeo para exportar. Bogotá: 
Señal Editora, 1993. 
CARMONA BURITICA, Libardo. Fijación de precios Internacionales: 14 formas de 
cotizar. Medellín : Industrias Gráficas Munor, 1993. 
CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL UINCTAD / GATT. Como iniciarse en la 
exportación. Manual de capacitación para las PYME. Ginebra, 1995. 108 p. ISBN 
92-9137-026-6. 
 Manual de capacitación sobre los documentos de exportación. Ginebra, 
1994. 108 p. ISBN 92 9137 013-4. 
 Textiles y prendas de vestir. Introducción a los requisitos de calidad de 
diversos mercados. Ginebra: 1994. 
'35 
236 
CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL UNCTAD/OMC, Normas Internacionales 
sobre los sistemas de Gestión Ambiental serie ISO 14000. N° 53. Consecuencias 
para el comercio internacional de los países en desarrollo. Ginebra : noviembre, 
1996. 
CENTRO DE SERVICIOS DE COMERCIO EXTERIOR. Comportamiento internacional 
de Colombia, sector confecciones. Barranquilla, abril de 1996. 
CEPAL y NACIONES UNIDAS. Canales, cadenas, corredores y competitividad. Un 
enfoque sistémico y su aplicación a seis productos latinoamericanos de 
exportación. Santiago de Chile: 1992. 
CHAHIN LIZCANO, Guillermo. Comercio exterior. Parte General e Importaciones 
teoría y Práctica. 2 Ed. Santa fe de Bogotá: Linotipia Bolívar, 1998. pp 170-179, 
235-238. ISBN: 958-635-297-8. 
COLMENARES, Claudia. Instrumentos y procesos para la exportación. Medellín: 
Cámara de comercio de Medellín, 1999. 
CONOR INGENIEROS. Microempresa y competitividad. Confecciones (3) . Bogotá: 
Ministerio de desarrollo económico y departamento nacional de Planeación, 1998. 
CONTRERAS, Fernando, MANCERA, Enrique y JUÁREZ, Francisco. Formación del 
precio de exportación. Bogotá: PROEXPORT, 1999. 
CUELLAR DE MARTÍNEZ, María Mercedes. EL ACCESO AL CRÉDITO DEJA DE SER 
PRIVILEGIO DE UNOS POCOS. En: Colombia textil No. 100. Septiembre — Octubre 
de 1992. 
DELGADO C., Ramiro. Costos precios y cotizaciones para una exportación 
competitiva. En: SEMINARIO PROEXPORT COLOMBIA. Medellín: CÁMARA DE 
COMERCIO DE MEDELLÍN, 1999. 
 Seminario especialización en gerencia de negocios internacionales. Primer 
semestre. Bogotá: Universidad Jorge Tadeo Lozano. 1998. 
237 
FLOREZ, Carlos y Orozco, Elvis. Costos precios y cotizaciones para exportar 
camisas. 1999. 
GÓMEZ GRAS, José María. Estrategias para la competitividad de la PYME: Especial 
referencia al proceso de creación de empresas. España: EDIGRAFOS — Mac Graw 
Hill, 1997.ISBN 844810803-5. 
GONZÁLEZ CORREDOR, Héctor. Costos, precios y cotizaciones para exportaciones. 
En: Mercatec. N° 21. Bogotá: Fundación Universidad de América, 1991. 
GUÍA DE COMERCIO EXTERIOR. Exportadores Colombia 2000. 
HAAR, Jerry y ORTIZ, Marta. Guía Gerencial para realizar operaciones productivas: 
Como exportar a los Estados Unidos. México: LIMUSA, 1994. ISBN 0 669 15692-2. 
HIGUERA GÓMEZ, Edgar. Modelo de costos del proceso de distribución Física 
Internacional: Definición de componentes de costos parta artículos de textiles - 
Confecciones. Bogota: 1995. 
HORNGREN, Charles T. La contabilidad de Costos en la dirección de empresas. 
México: Fuentes Impresores. 1969. 
INCOMEX. GUÍA PARA EXPORTAR EN COLOMBIA. Santa fe de Bogotá: Oficina de 
apoyo y facilitación al usuario, 1996. 
INEXMODA. Cartilla informativa. Medellín, 1999. 
INSTITUTO COLOMBIANO DE COMERCIO EXTERIOR. Estados Unidos como 
principal socio comercial de Colombia. Resumen ejecutivo. Julio de 1998. pp 73 — 
108. 
JIMÉNEZ, Guillermo. INCOTERMS: La función de los términos comerciales en los 
contratos de ventas internacionales. Bogotá: cámara de Comercio Internacional, 
Comité Nacional Colombiano y cámara de Comercio de Bogotá, 1995. 
238 
LARA ARBELAEZ, Juan F. y SALAZAR °CAMPO, Ana M. Planeación y programación 
de chaquetas de cuero para exportación. Medellín, 1998, 176 p. Trabajo de grado 
(Facultad de ingeniería). Universidad EAFIT. 1998. 
MATCHMAKER XIV. An seminar for senior trade promotion officers on international 
marketing and trade. Rotterdam The Netherlands. Center of Promotion of imports 
from developing countries. March 11 — 20, 1996. 
MINERVINI, Nicola. Manual del exportador. La ruta y los instrumentos para la 
internacionalización de la empresa. Mexico: Mac Graw Hill, 1998. ISBN 970 10 
1334-4. 
MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR Y ADUANAS NACIONALES. Legislación 
aduanera. Bogotá: Unión, 2000. 
MINISTERIO DE DESARROLLO ECONÓMICO. Acuerdo sectorial de competitividad 
cadena textil — confecciones: informe de progreso y texto del acuerdo . Bogotá. 
MINISTERIO DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL. Repertorios de procesos 
técnicos y empleo: Textiles y Confecciones. Vol. 3. Bogotá: Dirección general de 
empleo, 1991. ISBN 33-170-03-08. 
OSORIO ARCILA, Cristóbal. Diccionario de comercio internacional. Ed. 3. Santa fe 
de Bogotá: Ecoe ediciones, 1999. 235 p. ISBN: 958-648-189-1. 
PADILLA CANTILLO, Carlos Eduardo, MURGAS GUERRA, Rigo A. y BAÑOS, Eberto. 
Costos precios & cotizaciones para exportar café de Colombia a Suecia, 1996. 
Santa Marta: Universidad del Magdalena. Facultad de Ciencias Económicas, 1997. 
PADILLA CANTILLO, Carlos. Apuntes de costos, precios y cotizaciones 
Internacionales. Universidad del Magdalena. 1999. 
POPE, Jeffrey. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS. Editorial Norma. Octubre, 1997. 
239 
PROEXPORT. Análisis exportador sector textiles y confecciones. Bogotá: Dirección 
de información comercial, 1999. 
 Perfil del mercado estadounidense para las confecciones masculinas: feria 
Magic Show . las Vegas Estados Unidos. Medellín: Centro de Documentación, 1995. 
 Textileros y confeccionistas firman acuerdo con los Estados Unidos. En: 
Colombia exportadora. N° 14. Marzo — abril de 1985. Medellín, 1985. 
 Venezuela un gran mercado para las prendas de vestir colombianas. En: 
Doble vía. Caracas: Altamira, 1998. 
PUBLI LEGIS. Directorio Confecciones y Textiles. Ahora guía para exportar. Ed. 18. 
Bogotá : TECIMPRE, 2000 —2001. 
RESTREPO, Julio César y MOLINA, Mauricio. Funciones de un analista de métodos 
y tiempo en una empresa de confección. En: Memoria Seminario METODOS Y 
TIEMPOS. Medellín: Cámara de Comercio de Medellín y Gabinete Técnico, 1996. 
RONDEROS TORRES, Carlos. Política de productividad y competitividad: 
documentos presentado al consejo superior de Comercio Exterior. Bogotá: 
Ministerio de Comercio exterior, 1998. 
SABINO, Carlos. . Como hacer una tesis y elaborar toda clase de trabajos escritos. 
Ed. 3. Santa fe de Bogotá: Panamericana, 1998. 230 p. 
SOCORRO, Norma M. Exportaciones micro empresariales y liberación de mercados. 
Bogotá: Fundación Eugenio Mendoza, 1996. 
TRADE POINT. Comportamiento Internacional de Colombia. Sector Confecciones. 
Barranquilla: Centro de Servicios de Comercio exterior, 1996. 
VELÁSQUEZ, Jorge Alberto. Gerencia de Exportaciones: Un enfoque práctico para 
empresarios latinoamericanos. Bogotá: Suramericana, 1999. 
240 
VIVAS R., Mónica. Colombia Textil: las normas de la serie ISO 9000. N° 124. Abril 
— agosto de 1997. Medellín: Fondo de promoción de Exportaciones, 1997. 











www.wtcbogota.com   
www.wto.orq 
